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PROPUESTA DE CREACIÓN DE UNA EMPRESA CONTABLE TRIBUTARIA 
RADICADA EN LA CIUDAD DE QUITO, UBICADA EN EL SECTOR DE LA 
MARISCAL 
TAX EQUITY COMPANY PROPOSAL LOCATED IN QUITO MARISCAL 
DISTRICT 
 
Este proyecto tiene por objetivo mostrar la oportunidad que se tiene al momento de poner en 
marcha una empresa contable tributaria en el sector más comercial de la ciudad de Quito. La 
propuesta busca implementar una nueva forma de financiamiento dentro de esta ciudad que 
cada día es más competitiva; es importante señalar que la propuesta es viable ya que se 
revisaron varios aspectos entre estos la economía de la demanda, cambios políticos, inversión 
financiera, entre otros. Una vez que se revisó esto se pudo obtener que la empresa es altamente 
rentable, y cumple con la finalidad de su creación que es la de tener un ingreso propio, y de 
dar empleo a más personas. Es importante señalar que al finalizar el tiempo que se consideró 
para recuperar el capital; la empresa adquirió un fuerte respaldo financiero al mantener una 


















This project aims to offer an opportunity to have a tax accounting firm in the most commercial 
city of Quito. The proposal seeks to implement a new way of funding in this increasingly 
competitive market. It is important to note that the proposal is economically feasible since we 
reviewed several aspects among these demand's economy, political changes, financial investment, 
among others. Once reviewed, we came to the conclusion that the company is highly profitable, 
and achieves the goal which is to have its own income, and hire more people. Best of all, the 
company acquired a strong financial backing which helps to reinvest and expand the business 






El propósito de este proyecto es cubrir las actuales necesidades al momento de brindar una excelente 
Asesoría Contable y Tributaria para la demanda actual de la ciudad de Quito; ya que actualmente 
existen muchas empresas que se dedican a brindar este tipo de servicio, y muy pocas están a la 
vanguardia necesaria para atender los nuevos requerimientos de la demanda. Es por esto que el 
presente proyecto busca definir un modelo de empresa donde la demanda pueda satisfacer sus 
necesidades contables y tributarias a cambio de una prestación económica; para abarcar este tema se 
procedió a desarrollar siete capítulos donde se explica paso a paso lo que se necesita hacer para poner 
la empresa en marcha, y la retribución que este dejará: 
 
El CAPÍTULO I abarca aspectos generales dentro de la legislación vigente en el país, y mediante la 
cual se procederá en un futuro para la instalación de la empresa; también se puede encontrar las 
principales características que motivan a implementar el proyecto dentro de la ciudad de Quito, y un 
análisis FODA que busca dejar en claro cual es la situación del proyecto y como enfrentarse a los 
distintos cambios para alcanzar el éxito. 
 
En el CAPÍTULO II se realiza el estudio de mercado, con el cual se establecerán los puntos 
estratégicos que la empresa deberá contar para entrar en un mercado que actualmente es muy 
competitivo; además se podrá visualizar de una manera más clara el entorno que la misma tendrá y 
cuales serán las distintas formas con la cual se dará a conocer a la demanda. 
 
El CAPÍTULO III expone la ingeniería del proyecto, esto es, donde se estima su ubicación, cuales 
serán principales accesos, la distribución que tendrá para tener una óptima utilización tanto de los 
espacios como de los recursos. 
 
En el CAPÍTULO IV se desarrollará cual es la visión, misión, y objetivos que la empresa tendrá; 
además de una propuesta estable de la estructura organizacional que deberá tener; esto es de suma 
importancia para que la empresa, una vez que se ponga en marcha sepa a donde debe ir, y como se 
debe regir dentro de la misma. Además de los principios y valores que tendrá para que la estructura 
organizacional funcione al ciento por ciento. 
 
En el CAPÍTULO V se evaluó el estudio económico y financiero de la empresa, y se procedió a 
pronosticar el crecimiento que tendrá durante los próximos cinco años que se encuentre en marcha la 
misma; para esto es importante indicar que se utilizó varias fórmulas matemáticas, las cuales ayudaron 
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a tener una visión mucho más clara del crecimiento que tendrá la misma; también se prepararon 
presupuestos y estados financieros los cuales ayudarán para reflejar dicho crecimiento. 
El CAPITULO VI expone la evaluación mediante el TIR, VAN, y la Tase de Descuento, para 
demostrar si la empresa es rentable o no, cabe indicar que dentro de estas evaluaciones se incorporó la 
evaluación social y ambiental, ya que en tiempos actuales es de mucha importancia ver cual es el 
impacto que la empresa tendrá a la sociedad y al medio en el cual se va a desenvolver. 
 
Finalmente en el CAPITULO VI se indican las conclusiones a las que el desarrollo de ésta tesis ha 
llegado y de la misma forma con las recomendaciones que se ha podido realizar a fin de incentivar la 









1.1 ANTECEDENTES DEL PROYECTO 
 
El presente proyecto, consistirá en la creación de una empresa de asesoría contable y tributaria 
que buscará la optimización de un servicio que muchas empresas lo tienen pero que no siempre 
satisfacen al cliente, la empresa tendrá amplios conocimientos con personal calificado; el cual 
será evaluado periódicamente, y capacitado para estar dentro de los estándares de calidad 
exigidos en la actualidad. 
 
La empresa aportará en la solución de los problemas que enfrentan día a día las compañías en 
la ciudad de Quito, ya que en estos tiempos no todas las empresas de asesoría brindan un buen 
servicio, esto se debe a que no todas las empresas consideran como punto importante la 
capacitación continua de todo su personal, o piensan que el cliente es uno más y no ven el 
impacto que causan al perder o dar una mala imagen a un solo cliente. 
 
La empresa buscará crear con este proyecto, soluciones a los problemas que otras empresas no 
lo puedan hacer, sin descuidar el nicho de mercado que aún no se ha atacado, además es 
importante recalcar que esta empresa marcará una diferencia al resto de su competencia, ya que 
si se brinda un servicio profesional, actualizado constantemente, y con valores, estamos 
invitando a que el cliente regrese y recomiende a otros. 
 
A más de brindar un servicio de calidad, la empresa ofrecerá puestos de empleo lo que ayudará 
a generar trabajo para muchas personas, ya que por la difícil situación económica que enfrenta 
nuestro país es indispensable seguir generando fuentes de empleo.  
 
1.2 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACIÓN DE UNA COMPAÑÍA 
LIMITADA EN ASESORÍA TRIBUTARIA Y FINANCIERA 
 
Para la creación de la empresa se contará con estudios de factibilidad tanto legales, 
administrativos, económicos y financieros de acuerdo a las necesidades de los clientes y se 
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buscará un mejoramiento continuo, para esto se resumirá en forma clara la definición de la 
empresa: 
 
La empresa de Asesoría Contable Tributaría, será una empresa dedicada al asesoramiento, 
buen manejo de contabilidad, y declaración de tributos que beneficiará a Personas Naturales o 
Jurídicas, que estén bajo el criterio de clientes de la empresa. 
 
Una vez definido los campos de acción de la empresa se deberá ver si es factible o no la 
creación de la misma, para lo cual se estima realizar varios métodos de investigación que 
arrojen como resultado las posibilidades de creación. 
 
Para esto se reflejará como primer punto el crecimiento empresarial dentro de la ciudad de 
Quito. 
 
Como segundo punto se deberá analizar el número de empresas dedicadas al sector contable 
tributario de la ciudad de Quito. 
 
Después de esto se analizará cuales serán los posibles clientes y la posible competencia, dando 
así el Mercado Objetivo, una vez que tengamos esto podremos estimar cuán grande será la 
empresa, con cuanto personal se deberá contar, cuáles serán los servicios que se deberá ofertar, 
como otros parámetros a tomar en consideración para la puesta en marcha de la empresa. 
 
1.3 PRINCIPALES CARACTERÍSTICAS DEL SECTOR TRIBUTARIO Y FINANCIERO 




Para ver de mejor manera el impacto que tiene en el país la recaudación de impuestos, se 
reflejará en un pequeño resumen la eficiencia de la Administración Tributaria y la eficacia de 
las reformas legales implantadas en los últimos años, aquí se podrá ver un detalle 
proporcionado por el Servicio de Rentas Internas sobre el cumplimiento de la meta de 
recaudación, donde se puede ver reflejado un crecimiento del 14,40% en relación a los años 
2011/2010, este es un valor muy importante para la empresa ya que se puede ver una 
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manifestación positiva sobre el crecimiento de la cultura tributaria, dando como resultado un 
impacto positivo para la empresa. 
 
Esto se puede tomar como un punto de referencia para ver a simple vista el crecimiento del 
nicho de mercado, ya que si verificamos las cifras obtenidas del Servicio de Rentas Internas a 
través del internet; a continuación podremos ver el crecimiento de la cultura tributaria en el 
país, además se podrá estimar cuán necesario es tener el conocimiento correcto sobre el tema 
tributario, ya que no todas las asesoras brindan un servicio de calidad, en un corto tiempo. 
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CUMPLIMIENTO DE LA META DE RECAUDACIÓN DEL SERVICIO DE RENTAS INTERNAS FRENTE AL PRESUPUESTO 




                                                 
1
 http://www.sri.gob.ec 
Nota (1):   Cifras provisionales sujetas a revisión.  
Nota (2):   Proporción establecida de acuerdo a la estacionalidad de cada impuesto
Nota (3):   Corresponde al Total Neto, más Notas de Crédito y Compensaciones
Nota (4):   Recaudación de impuestos sin descontar el valor por Devoluciones 
Nota (5):   Recaudación descontando las devoluciones 
Nota (6):   Corresponde a lo efectivamente recaudado  por Impuesto a la Renta de personas naturales y sociedades (menos anticipos y retenciones) más las herencias y donaciones.
Elaboración:    Dirección Nacional de Planificación y Coordinación.-  Servicio de Rentas Internas
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1.4 OTROS ORGANISMOS LEGALES QUE TENDRÍAN INJERENCIA SOBRE LA 
EMPRESA. 
 
Dentro de este punto se tratará todos los requisitos legales que deberá tener la empresa para 
ponerla en marcha, además se explicará pasa a paso el procedimiento de cada una para que 
en los próximos capítulos sea más fácil de realizar y que la puesta en marcha no sea un 
problema. 
 
Para esto vamos a considerar los siguientes Organismos de Control: 
 
a) Servicio de Rentas Internas 
b) Municipio del Distrito Metropolitano de Quito 
c) Superintendencia de Compañías 
d) Ministerio de Relaciones Laborales 
e) Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social. 
 
1.4.1 SERVICIO DE RENTAS INTERNAS 
 




 Formulario RUC01-A y RUC01-B (debidamente firmados por el representante 
legal, apoderado o liquidador) 
 Original y copia, o copia certificada de la escritura pública de constitución o 
domiciliación inscrita en el Registro Mercantil, a excepción de los Fideicomisos 
Mercantiles y Fondos de Inversión y Fondos Complementarios Previsionales. 
 Original y copia de las hojas de datos generales otorgada por la Superintendencia 
de Compañías (Datos generales, Actos jurídicos y Accionistas). 
 Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante legal 
inscrito en el Registro Mercantil. 
 Ecuatorianos: Original y copia a color de la cédula vigente y original del certificado 
de votación. Se aceptan los certificados emitidos en el exterior. En caso de ausencia 
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del país se presentará el Certificado de no presentación emitido por la Consejo 
Nacional Electoral o Provincial. 
 Original y copia de la planilla de servicios básicos (agua, luz o teléfono). Debe 
constar a nombre de la sociedad, representante legal o accionistas y corresponder a 
uno de los últimos tres meses anteriores a la fecha de inscripción. En caso de que 
las planillas sean emitidas de manera acumulada y la última emitida no se encuentra 
vigente a la fecha, se adjuntará también un comprobante de pago de los últimos tres 
meses. 
 Original y copia del estado de cuenta bancario o de tarjeta de crédito o de telefonía 
celular. Debe constar a nombre de la sociedad, representante legal, accionista o 
socio y corresponder a uno de los últimos tres meses anteriores a la fecha de 
inscripción. 
 Original y copia del contrato de arrendamiento. 
 
SOBRE LA PATENTE MUNICIPAL. 
 
Según el circular No. NAC-DGECCGC11-00008, A LOS SUJETOS PASIVOS DE 
IMPUESTOS ADMINISTRADOS POR EL SRI QUE REQUIERAN INSCRIBIRSE 
EN EL REGISTRO ÚNICO DE CONTRIBUYENTES, el artículo 551 del Código 
Orgánico de Organización Territorial, Autonomía y Descentralización, publicado en el 
Suplemento del Registro Oficial No. 303 de 19 de octubre del 2010, establece que el 
Servicio de Rentas Internas, previo a otorgar el Registro Único de Contribuyentes (RUC), 
exigirá el pago del impuesto de patentes municipales. 
 
En concordancia, el artículo 547 del referido cuerpo normativo respecto de los sujetos 
pasivos, establece que están obligados a obtener la patente y, por ende, el pago anual del 
impuesto de que trata el artículo 546, las personas naturales, jurídicas, sociedades, 
nacionales o extranjeras, domiciliadas o con establecimiento en la respectiva jurisdicción 
municipal o metropolitana, que ejerzan permanentemente actividades comerciales, 
industriales, financieras, inmobiliarias y profesionales. 
 
Desde que se aprobara la versión original de la CIIU en 1948, la mayoría de los países de 
todo el mundo vienen utilizando la CIIU como su clasificación nacional de las actividades 
económicas o han elaborado clasificaciones nacionales derivadas de ella. Por consiguiente, 
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la CIIU ha proporcionado orientación a los países para comparar a nivel internacional los 
datos establecidos sobre las actividades económicas. La CIIU ha sido ampliamente 
utilizada, tanto en el plano nacional como en el internacional, para clasificar los datos según 
el tipo de actividad económica en las diversas estadísticas económicas y sociales, como las 
referidas a las cuentas nacionales, la demografía de las empresas, el empleo y otros 
aspectos. Además, la CIIU se utiliza también cada vez más con fines no estadísticos. 
 
El Servicio de Rentas Internas utiliza el CIIU (Clasificación Industrial Internacional 
Uniforme), para la asignación de actividades económicas en los trámites que realiza de 
inscripción y actualización del Registro Único de Contribuyentes. 
 
Con base en las disposiciones constitucionales y legales anteriormente mencionadas y con 
el fin de facilitar al contribuyente el cumplimiento de sus obligaciones formales, esta 
Administración Tributaria comunica a los sujetos pasivos que desarrollen las actividades 
contenidas en los grupos de actividad económica detallados a continuación, previo a la 
inscripción del Registro Único de Contribuyentes, exigirá a los respectivos sujetos pasivos 
el pago del impuesto de patentes municipales mediante oficios conminatorios, para que 
estos cumplan con su obligación de pago, de conformidad con lo señalado en el Código 
Orgánico de Organización Territorial, Autonomía y Descentralización: 
 
GRUPOS DE ACTIVIDAD ECONÓMICA 
CÓDIGO DESCRIPCIÓN 
C EXPLOTACIÓN DE MINAS Y CANTERAS 
D 
INDUSTRIAS MANUFACTURERAS, EXCEPTO TRABAJADORES 
AUTÓNOMOS 
F CONSTRUCCIÓN, EXCEPTO TRABAJADORES AUTÓNOMOS 
G 
COMERCIO AL POR MAYOR Y POR MENOR; REPARACIÓN DE 
VEHÍCULOS AUTOMOTORES, MOTO- CICLETAS, EFECTOS 
PERSONALES Y ENSERES DOMÉSTICOS. 
H HOTELES Y RESTAURANTES 
I 
TRANSPORTE, ALMACENAMIENTO Y COMUNICACIONES, 
EXCEPTO TRABAJADORES AUTÓNOMOS 
J INTERMEDIACIÓN FINANCIERA 
K 






Respecto de lo señalado en el inciso anterior, al ser un requisito establecido legalmente para 
la inscripción en el RUC, el Servicio de Rentas Internas verificará el cabal cumplimiento de 
lo dispuesto en los referidos oficios conminatorios, sin perjuicio de las sanciones 
correspondientes a que hubiere lugar de conformidad con la ley. 
 
1.4.2 MUNICIPIO DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO 
 
Una vez verificado que es un requisito indispensable la Patente Municipal para la empresa, 
se expondrán los requisitos de la misma, su registro e impuesto se grava a toda persona 
natural o jurídica que ejerce actividades comerciales dentro del Distrito Metropolitano de 
Quito. 
 
REQUISITOS PARA OBTENER LA PATENTE MUNICIPAL. 
 
 Original y copia de la escritura de constitución de la compañía. 
 Original y copia de la Resolución de la Superintendencia de Compañías. 
 Original y copia de la cédula de ciudadanía y papeleta de votación actualizada del 
representante legal. 
 Dirección donde funciona la misma. 
 
1.4.3 SUPERINTENDENCIA DE COMPAÑÍAS 
 
Sobre el registro y creación para compañías de responsabilidad limitada 
 
El nombre.- En esta especie de compañías puede consistir en una razón social, una 
denominación objetiva o de fantasía. Deberá ser aprobado por la Secretaría General de la 
Oficina Matriz de la Superintendencia de Compañías, o por la Secretaría General de la 
Intendencia de Compañías de Quito, o por el funcionario que para el efecto fuere designado 
en las intendencias de compañías de Cuenca, Ambato, Machala, Portoviejo y Loja (Art. 92 
de la Ley de Compañías y Resolución N°. SC. SG. 2008.008 (R.O. 496 de 29 de diciembre 
de 2008). 
 
Las denominaciones sociales se rigen por los principios de “propiedad” y de 
“inconfundibilidad” o “peculiaridad”. (Art. 16 LC). 
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El “principio de propiedad” consiste en que el nombre de cada compañía es de su dominio 
de o propiedad y no puede ser adoptado por ninguna otra. 
 
El “principio de inconfundibilidad o peculiaridad” consiste en que el nombre de cada 
compañía debe ser claramente distinguido del de cualquier otra sociedad sujeta al control y 
vigilancia de la Superintendencia de Compañías. 
 
De conformidad con lo prescrito en el Art. 293 de la Ley de Propiedad Intelectual, el titular 
de un derecho sobre marcas, nombres comerciales u obtenciones vegetales que constatare 
que la Superintendencia de Compañías hubiere aprobado uno o más nombres de las 
sociedades bajo su control que incluyan signos idénticos a dichas marcas, nombres 
comerciales u obtenciones vegetales, podrá solicitar al Instituto Ecuatoriano de Propiedad 
Intelectual –IEPI-, a través de los recursos correspondientes, la suspensión del uso de la 
referida denominación o razón social para eliminar todo riesgo de confusión o utilización 
indebida del signo protegido. 
 
Solicitud de aprobación.- La presentación al Superintendente de Compañías o a su 
delegado de tres copias certificadas de la escritura de constitución de la compañía, a las que 
se adjuntará la solicitud, suscrita por abogado, requiriendo la aprobación del contrato 




Capacidad: Se requiere capacidad civil para contratar, no podrán hacerlo entre padres e 
hijos no emancipados ni entre cónyuges. Art. 99 de la ley de Compañías. 
 
Números mínimo y máximo de socios.- La compañía se constituirá con dos socios, como 
mínimo, según el primer inciso del Artículo 92 de la Ley de Compañías, reformado por el 
Artículo 68 de la Ley de Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada, publicada 
en el Registro Oficial No. 196 de 26 de enero del 2006, o con un máximo de quince, y si 
durante su existencia jurídica llegare a exceder este número deberá transformarse en otra 





Capital mínimo.- La compañía de responsabilidad limitada se constituye con un capital 
mínimo de cuatrocientos dólares de los Estados Unidos de América. El capital deberá 
suscribirse íntegramente y pagarse al menos en el 50% del valor nominal de cada 
participación.  
Las aportaciones pueden consistir en numerario (dinero) o en especies (bienes) muebles o 
inmuebles e intangibles, o incluso, en dinero y especies a la vez. En cualquier caso las 
especies deben corresponder a la actividad o actividades que integren el objeto de la 
compañía. Si la aportación fuere en especie, en la escritura respectiva se hará constar el bien 
en que consista, su valor, la transferencia de dominio a favor de la compañía y las 
participaciones que correspondan a los socios a cambio de las especies aportadas.  
 
Estas serán avaluadas por los socios o por peritos por ellos designados, y los avalúos 
incorporados al contrato. Los socios responderán solidariamente frente a la compañía y con 
respecto a terceros por el valor asignado a las especies aportadas. (Artículos 102 y 104 de la 
Ley de Compañías). Si como especie inmueble se aportare a la constitución de una 
compañía un piso, departamento o local sujeto al régimen de propiedad horizontal será 
necesario que se inserte en la escritura respectiva copia auténtica tanto de la 
correspondiente declaración municipal de propiedad horizontal cuanto del reglamento de 
copropiedad del inmueble al que perteneciese el departamento o local sometido a ese 
régimen.  
 
Tal dispone el Art. 19 de la Ley de Propiedad Horizontal (Codificación 2005-013. R. O. 
119 del 6 de octubre de 2005). Asimismo, para que pueda realizarse la transferencia de 
dominio, vía aporte, de un piso, departamento o local, será requisito indispensable que el 
respectivo propietario pruebe estar al día en el pago de las expensas o cuotas de 
administración, conservación y reparación, así como el seguro. 
 
Al efecto, el notario autorizante exigirá como documento habilitante la certificación 
otorgada por el administrador, sin la cual no podrá celebrarse ninguna escritura. Así 
prescribe la Disposición General Primera del Reglamento a la Ley de Propiedad Horizontal, 
Decreto 1229, publicado en el R. O. 270 de 6 de septiembre de 1999, Reformado, Decreto 
1759, publicado en el R. O. 396 de 23 de agosto de 2001. 
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Participaciones.- Comprenden los aportes del capital, son iguales, acumulativas e 
indivisibles. La compañía entregará a cada socio un certificado de aportación en el que 
consta, necesariamente, su carácter de no negociable y el número de las participaciones que 
por su aporte le corresponde. 
 
El objeto social: La compañía de responsabilidad limitada podrá tener como finalidad la 
realización de toda clase de actos civiles o de comercio y operaciones mercantiles 
permitidos por la Ley, con excepción de la hecha por operaciones de banco, seguro, 
capitalización de ahorro. Artículo 94 de la Ley de Compañías. 
 
1.4.4 MINISTERIO DE RELACIONES LABORALES 
 
En este inciso se hablará de las obligaciones del empleador, y los derechos de los 
trabajadores bajo el Código de Trabajo. 
 
Art. 2.- Obligatoriedad del trabajo.- El trabajo es un derecho y un deber social. 
 
El trabajo es obligatorio, en la forma y con las limitaciones prescritas en la Constitución y 
las leyes. 
 
Art. 4.- Irrenunciabilidad de derechos.- Los derechos del trabajador son irrenunciables. 
Será nula toda estipulación en contrario. 
 
Art. 8.- Contrato individual.- Contrato individual de trabajo es el convenio en virtud del 
cual una persona se compromete para con otra u otras a prestar sus servicios lícitos y 
personales, bajo su dependencia, por una remuneración fijada por el convenio, la ley, el 
contrato colectivo o la costumbre. 
 
Art. 11.- Clasificación.- El contrato de trabajo puede ser: 
 
a) Expreso o tácito, y el primero, escrito o verbal; 
b) A sueldo, a jornal, en participación y mixto; 
c) Por tiempo fijo, por tiempo indefinido, de temporada, eventual y ocasional; 
d) A prueba; 
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e) Por obra cierta, por tarea y a destajo; 
f) Por enganche; 
g) Individual, de grupo o por equipo; y, 
h) Por horas. 
 
Art. 20.- Autoridad competente y registro.- Los contratos que deben celebrarse por 
escrito se registrarán dentro de los treinta días siguientes a su suscripción ante el inspector 
del trabajo del lugar en el que preste sus servicios el trabajador, y a falta de éste, ante el 
Juez de Trabajo de la misma jurisdicción. En esta clase de contratos se observará lo 
dispuesto en el Art. 18 de este Código. 
 
Art. 42.- Obligaciones del empleador.- Son obligaciones del empleador: 
 
1. Pagar las cantidades que correspondan al trabajador, en los términos del contrato 
y de acuerdo con las disposiciones de este Código; 
 
2. Instalar las fábricas, talleres, oficinas y demás lugares de trabajo, sujetándose a 
las medidas de prevención, seguridad e higiene del trabajo y demás 
disposiciones legales y reglamentarias, tomando en consideración, además, las 
normas que precautelan el adecuado desplazamiento de las personas con 
discapacidad; 
 
3. Indemnizar a los trabajadores por los accidentes que sufrieren en el trabajo y por 
las enfermedades profesionales, con la salvedad prevista en el Art. 38 de este 
Código; 
 
4. Llevar un registro de trabajadores en el que conste el nombre, edad, procedencia, 
estado civil, clase de trabajo, remuneraciones, fecha de ingreso y de salida; el 
mismo que se lo actualizará con los cambios que se produzcan; 
 
5. Proporcionar oportunamente a los trabajadores los útiles, instrumentos y 
materiales necesarios para la ejecución del trabajo, en condiciones adecuadas 
para que éste sea realizado; 
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6. Tratar a los trabajadores con la debida consideración, no infiriéndoles maltratos 
de palabra o de obra; 
 
7. Conferir gratuitamente al trabajador, cuantas veces lo solicite, certificados 
relativos a su trabajo. 
Cuando el trabajador se separare definitivamente, el empleador estará obligado a 
conferirle un certificado que acredite: 
a) El tiempo de servicio;  
b) La clase o clases de trabajo; y,  
c) Los salarios o sueldos percibidos; 
 
8. Atender las reclamaciones de los trabajadores; 
 
9. Facilitar la inspección y vigilancia que las autoridades practiquen en los locales 
de trabajo, para cerciorarse del cumplimiento de las disposiciones de este 
Código y darles los informes que para ese efecto sean indispensables. 
 
10. Los empleadores podrán exigir que presenten credenciales; 
 
1.4.5 Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social. 
 
Para contratar al recurso humano de la empresa se debe afiliar a todos los trabajadores al 
Seguro Social. 
 
A continuación mencionaremos algunos artículos más relevantes que debe cumplir al 
momento de afiliar al personal al IESS.  
 
Art. 1.- PRINCIPIOS RECTORES.- El Seguro General Obligatorio forma parte del 
sistema nacional de seguridad social y, como tal, su organización y funcionamiento se 
fundamentan en los principios de solidaridad, obligatoriedad, universalidad, equidad, 
eficiencia, subsidiariedad y suficiencia. 
 
Para efectos de la aplicación de esta Ley: 
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Solidaridad es la ayuda entre todas las personas aseguradas, sin distinción de nacionalidad, 
etnia, lugar de residencia, edad, sexo, estado de salud, educación, ocupación o ingresos, con 
el fin de financiar conjuntamente las prestaciones básicas del Seguro General Obligatorio. 
 
Obligatoriedad es la prohibición de acordar cualquier afectación, disminución, alteración o 
supresión del deber de solicitar y el derecho de recibir la protección del Seguro General 
Obligatorio. 
 
Universalidad es la garantía de iguales oportunidades a toda la población asegurable para 
acceder a las prestaciones del Seguro General Obligatorio, sin distinción de nacionalidad, 
etnia, lugar de residencia, sexo, educación, ocupación o ingresos. 
 
Equidad es la entrega de las prestaciones del Seguro General Obligatorio en proporción 
directa al esfuerzo de los contribuyentes y a la necesidad de amparo de los beneficiarios, en 
función del bien común. 
 
Eficiencia es la mejor utilización económica de las contribuciones y demás recursos del 
Seguro General Obligatorio, para garantizar la entrega oportuna de prestaciones suficientes 
a sus beneficiarios. 
 
Subsidiariedad es el auxilio obligatorio del Estado para robustecer las actividades de 
aseguramiento y complementar el financiamiento de las prestaciones que no pueden 
costearse totalmente con las aportaciones de los asegurados. 
 
Suficiencia es la entrega oportuna de los servicios, las rentas y los demás beneficios del 
Seguro General Obligatorio, según el grado de deterioro de la capacidad para trabajar y la 
pérdida de ingreso del asegurado. 
 
Art. 2.- SUJETOS DE PROTECCIÓN.- Son sujetos obligados a solicitar la protección 
del Seguro General Obligatorio, en calidad de afiliados, todas las personas que perciben 
ingresos por la ejecución de una obra o la prestación de un servicio físico o intelectual, con 




a. El trabajador en relación de dependencia; 
b. El trabajador autónomo; 
c. El profesional en libre ejercicio; 
d. El administrador o patrono de un negocio; 
e. El dueño de una empresa unipersonal; 
f. El menor trabajador independiente; y, 
g. Los demás asegurados obligados al régimen del Seguro General 
Obligatorio en virtud de leyes y decretos especiales. 
Art. 3.- RIESGOS CUBIERTOS.- El Seguro General Obligatorio protegerá a sus afiliados 
obligados contra las contingencias que afecten su capacidad de trabajo y la obtención de un 
ingreso acorde con su actividad habitual, en casos de: 
a. Enfermedad; 
b. Maternidad; 
c. Riesgos del trabajo; 
d. Vejez, muerte, e invalidez, que incluye discapacidad; y, 
e. Cesantía. 
El Seguro Social Campesino ofrecerá prestaciones de salud y, que incluye maternidad, a sus 
afiliados, y protegerá al Jefe de familia contra las contingencias de vejez, muerte, e 
invalidez, que incluye discapacidad. 
 
Para los efectos del Seguro General Obligatorio, la protección contra la contingencia de 
discapacidad se cumplirá a través del seguro de invalidez. 
 
1.4.6 ANÁLISIS FODA 
 
En estos tiempos donde existen fuertes y frecuentes cambios, el éxito o fracaso de las 
organizaciones está condicionado por la habilidad que muestran las empresas para 
aprovechar las oportunidades o enfrentar las amenazas que se les presente durante su 
tiempo de vida. El FODA es una técnica sencilla que permite analizar la situación actual de 
una organización, estructura o persona, con el fin de obtener conclusiones que permitan 
superar esa situación en el futuro. La técnica del diagnóstico FODA permite también 
conocer el entorno o ambientes que están alrededor de la organización, estructura o persona 
y que la condicionan. Dentro de cada una de los ambientes (externo e interno) se analizan 
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las principales variables que la afectan; en el ambiente externo encontramos las amenazas 
que son todas las variables negativas que afectan directa o indirectamente a la organización 
y además las oportunidades que nos señalan las variables externas positivas a nuestra 
organización. Dentro del ambiente interno encontramos las fortalezas que benefician a la 
organización y las debilidades, aquellos factores que perjudican las potencialidades de la 
empresa. 
 
La identificación de las fortalezas, amenazas, debilidades y oportunidades en un pilar 
fundamental para el buen desenvolvimiento de las actividades empresariales; es útil 
considerar que el punto de partida de este modelo son las amenazas ya que en muchos casos 
las compañías proceden a la planeación estratégica como resultado de la percepción de 
crisis, problemas o amenazas. 
 
Para lo cual dentro del siguiente proyecto se ha procedido a desarrollar el análisis FODA, a 
continuación se presenta en los siguientes puntos: 
 
a. Diagnóstico situacional 
b. Matriz de impacto externo 
c. Matriz de impacto interno 
d. Matriz de aprovechabilidad 
e. Matriz de vulnerabilidad 
f. Matriz de Estrategias 
 
a) DIAGNÓSTICO SITUACIONAL 
 
El diagnóstico situacional permitirá tener una visión inicial sobre la empresa, tanto 
internamente como frente a su entorno, de tal manera que se podrá evaluar el desarrollo 
de la organización desde que es proyecto como en este caso y durante su permanencia 
en el mercado. 
 
Para esto se evaluará uno por uno el impacto tanto Externo como Interno; logrando así 
una visualización correcta del entorno al que se enfrentará la empresa. 
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POLÍTICO: será considerado como una amenaza alta, ya que el cambio constante en 
la legislación del país, ocasionará inconvenientes en el diario ejercicio de las funciones. 
 
SOCIO CULTURAL: será considerado como una oportunidad media, ya que desde el 
año 2007 se ha evidenciado una evolución favorable por la cultura tributaria y contable 
en el país; a tal punto que hoy en día muchas empresas prefieren pagar asesoría externa 
con el fin de evitarse multas, recargos, infracciones y demás, de los órganos de control 
vigentes. 
 
ECONÓMICO: será considerado como una oportunidad media, ya que la mayor parte 
de la demanda analizada para desarrollar este proyecto tiene recursos como para poder 
contar con la asesoría; además que al ser un servicio que para fijar un precio dependerá 
mucho del nivel de ingresos; volumen de trabajo; y otros factores adicionales; el valor 
fijado será variante y al alcance de todos. 
 
TECNOLÓGICO: será considerado como una oportunidad media, ya que el avance 
dentro de este campo ayudará para la excelente ejecución de los sistemas contables y 
tributarios de la empresa; además que la misma no se puede quedar fuera del cambio 
actual y de los avances tecnológicos; solo de esta manera y con estos recursos la 
empresa podrá brindar un excelente servicio y disminuir sus tiempos de asesoría. 
 
DEMANDA EXTERNA: será considerado como una amenaza alta, ya que 
actualmente la empresa tiene una competencia sumamente alta, ocasionando dificultad 
para llegar a ciertos clientes; para enfrentarse a esto la empresa deberá tener un 
excelente plan de marketing, que ayude a captar clientes de una manera rápida y que a 
la vez de confianza sobre el asesoramiento que se piensa brindar. 
 
FRECUENCIA DE LA ASESORÍA: será considerado como una oportunidad alta, 
ya que el tipo de servicio que la empresa va a prestar en el mercado tendrá una alta 
frecuencia; ya que esta podrá ser semanal, quincenal, mensual, semestral, anual, etc. 
Esto se encontrará directamente relacionado a la petición de los clientes. 
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CONOCIMIENTOS CONTABLES TRIBUTARIOS: será considerado como una 
amenaza alta, esto debido a que el personal que recién ingrese a laborar a la empresa 
pueda que no tenga conocimientos sólidos o no se encuentren actualizados. 
 
ASESORÍA ADICIONAL: será considerado como una oportunidad baja, ya que esto 
no siempre se presentará pero será el valor agregado que los clientes buscan en una 
empresa. 
 
CONFIABILIDAD DE LOS DATOS: será considerado como una amenaza media, 
ya que la empresa no se hará responsable sobre la información que le proporcionen sus 
clientes, ya que dicha información corre el riesgo de que sea falsa; o que existan vacíos 
que perjudiquen a la larga tanto a los clientes como a la empresa. Para evitar estas 
inconsistencias en la información, es recomendable hacer firmar una carta compromiso 
a los clientes donde se detalle que el único responsable sobre la veracidad de la 
información son ellos, y que la empresa lo que hará es asesorar sobre la información 
que posea al momento de brindar sus servicios. 
 
b) MATRIZ DE IMPACTO EXTERNO 
 
MATRIZ DE IMPACTO EXTERNO 
          
FACTORES 
OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO 
Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo 5 3 1 
MACROAMBIENTE                   
Político       X     5-A     
Socio Cultural   X           3-O   
Económico   X           3-O   
Tecnológico   X           3-O   
Demanda Externa       X     5-A     
MICROAMBIENTE                   
Usuarios o Clientes                   
Frecuencia de la asesoría X           5-O     
Conocimientos contables 
tributarios         X     3-A   
Asesoría adicional     X           1-O 
Confiabilidad de los datos         X     3-A   
Elaborado por: Ricardo González G. 
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Una vez que se ha verificado los impactos externos que tendrá la empresa, se procederá 
al análisis del impacto Interno. 
 
PRINCIPIOS Y VALORES: serán considerados como una fortaleza media, ya que 
esto fomentará el buen convivir de los empleados entre sí, además que esto ayudará a 
que los empleados busquen el beneficio tanto propio como colectivo de una manera 
muy transparente y correcta. 
 
PLAN ESTRATÉGICO: será considerado como una debilidad alta, ya que si no se 
tiene una visión de hacia donde se quiere llegar y con que recursos se llegará, la 
empresa vagará y no alcanzará los objetivos deseados; por lo tanto es recomendable 
antes de iniciar con las operaciones contar con un plan estratégico lo cual guiará a todo 
el personal por el largo camino a seguir, y que dicho plan sea revisado y actualizado 
periódicamente para mantener el curso deseado. 
 
FUNCIONES, ATRIBUCIONES Y RESPONSABILIDADES: serán consideradas 
como una fortaleza alta, ya que la empresa deberá implementar un manual donde se 
detallen estrictamente cuales serán la funciones de todo el personal de la empresa, 
además que cuando una persona ingrese a la misma deberá ser notificado de forma 
escrita respecto a las funciones que deberá realizar; con esto se evita que los empleados 
hagan funciones incorrectas o incompatibles. 
 
DISTRIBUCIÓN DEL ESPACIO FÍSICO: será considerado como una debilidad 
media, ya que al no contar con un inmueble de propiedad de la empresa es muy 
complicado realizar adecuaciones según las necesidades tanto de la empresa como del 
personal. 
 
APLICACIÓN DE LOS PROCESOS: será considerado como una fortaleza alta, ya 
que al estructurar correctamente los manuales y las funciones de cana uno de los 
empleados, a esto sumado el proceso que realizarán dará como consecuencia que los 
procesos son aplicados correctamente. Además de esto a cada empleado se le deberá 
asignar un proceso específico de acuerdo a sus aptitudes y capacidades, para así 
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potenciar las habilidades y conocimientos que posea al momento de ingresar a la 
empresa. 
 
DESARROLLO DE LAS ACTIVIDADES: será considerado como una fortaleza 
alta, ya que si el personal está aplicando los procesos correctamente, y llevando a cabo 
lo que se ha descrito en los manuales, sus actividades estarán bien encaminadas; y por 
lo tanto su desarrollo potenciará a la empresa. 
  
AMBIENTE LABORAL: será considerado como una fortaleza alta, ya que si dentro 
de la empresa existe un ambiente laboral idóneo, los empleados se sentirán augusto 
realizando sus actividades; por lo tanto la productividad crecerá sin ser necesario un 
estímulo económico. 
 
ATENCIÓN DEL PERSONAL: será considerado como una fortaleza media, ya que 
este es un factor influyente para mantener una buena relación entre los clientes y el 
personal de la empresa; esto ayudará a establecer lazos de confianza sobre la empresa. 
 
TIPO DE JEFATURA: será considerado como una fortaleza media, ya que las 
personas que se encuentren liderando o ejerciendo la jefatura de los distintos 
departamentos que tendrá la empresa, deberán ser personas que estimulen el desarrollo 
profesional de su equipo; esto potenciará la confianza entre las jefaturas, además que 
ayudará a potenciar las aptitudes de los distintos departamentos. 
 
MOTIVACIÓN Y COMPROMISO: serán considerados como una fortaleza alta, ya 
que si el personal se encuentra motivado, y a esto se le suma el continuo compromiso 
por alcanzar los objetivos la empresa se encaminará correctamente hacia liderar el 
mercado. 
 
COMUNICACIÓN CON EL JEFE: será considerado como una fortaleza alta, ya 
que sin esto los integrantes de la empresa no tendrán la seguridad para realizar 
funciones nuevas o innovaciones dentro de los procesos establecidos; causando un 
estancamiento dentro de las funciones del personal; por lo tanto no existirá un aporte 
novedoso ni útil para el desarrollo de la empresa. 
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CONTROL DE ACTIVIDADES: será considerado como una fortaleza alta, ya que 
nada estaría completo sin el control adecuado de las actividades del personal; a esto se 
deberá sumar las retroalimentaciones pertinentes para poder incentivar a la mejora 
continua del personal. 
 
EVALUACIÓN DE LAS ACTIVIDADES: serán consideradas como una fortaleza 
alta, ya que al evaluar cada una de las actividades del personal se podrá verificar si 
dichas actividades se encuentran encaminadas hacia los objetivos de la empresa, y en el 
caso de que no lo estén se deberá cambiar la actividad para volver a encaminarla. 
 
APLICACIÓN DE LAS CAPACITACIONES RECIBIDAS: será considerada como 
una fortaleza media, ya que si al personal se le capacita constantemente y dichos 
conocimientos son aplicados la empresa tendrá muy pocos inconvenientes al momento 
de brindar su servicio. 
 
CURSOS DE CAPACITACIÓN RECIBIDOS: serán considerados como una 
debilidad media, ya que el personal contratado para laborar en la empresa pueda que no 
cuente con las capacitaciones necesarias para poder brindar un excelente servicio, 
motivo por el cual la empresa deberá capacitar a este personal para que todos posean un 
conocimiento equiparado. 
 
VOLUMEN DE TRABAJO: será considerado como una debilidad alta, ya que al ser 
una empresa dedicada a la asesoría, deberá mantener un archivo tanto en medio 
magnético como físicamente del trabajo que se está realizando, es por esto que la 
cantidad de información que la empresa almacenará podrá ocasionar problemas en 
cuanto al espacio físico necesario para archivar dicha información. 
 
REMUNERACIÓN RECIBIDA: será considerada como una debilidad baja, ya que 
al ser una empresa que recién se está creando el sueldo de los empleados estará entre 
bajo y medio; se espera que al generar mayores ingresos las remuneraciones dadas a 
cada empleado suban; claro que esto deberá evaluar tanto el Departamento del Talento 
Humano, y el Departamento Financiero de la empresa. 
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EQUIPOS Y HERRAMIENTAS: serán considerados como una fortaleza alta, ya que 
al momento de empezar la utilización de dichos equipos estos estarán en óptimas 
condiciones para poder funcionar y no ocasionar pérdidas de tiempo al personal de la 
empresa. 
 
SISTEMAS INFORMÁTICOS: serán considerados como una fortaleza media, ya 
que al momento que la empresa adquiera sistemas legales y adaptables a la 
funcionalidad de la misma, el personal podrá laborar de una manera fluida y continua. 
 
ACTUALIZACIÓN DE LOS SISTEMAS: Los Sistemas Informáticos serán 
considerados como una fortaleza alta, ya que al poseer sistemas que se encuentran 
listos para afrontar los diversos cambios contables y tributarios ayudará a brindar un 
excelente servicio. 
 
MANTENIMIENTO DE EQUIPOS: será considerado como una debilidad alta, ya 
que el costo de tener en óptimas condiciones a los equipos de la empresa será elevado; 
para lo cual es recomendable realizar un fondo de mantenimiento con el fin de que el 





c) MATRIZ DE IMPACTO INTERNO 
 
MATRIZ DE IMPACTO INTERNO 
          
FACTORES 
FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO 
Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo 5 3 1 
CAPACIDAD ADMINISTRATIVA                   
Planificación                   
Principios y valores   X           3-F   
Plan estratégico       X     5-D     
Organización                   
Funciones, atribuciones y responsabilidades X           5-F     
Distribución del espacio físico         X     3-D   
Aplicación de los procesos X           5-F     
Desarrollo de las actividades X           5-F     
Ambiente laboral X           5-F     
Atención del personal   X           3-F   
Dirección                   
Tipo de jefatura   X           3-F   
Motivación y compromiso X           5-F     
Comunicación con el jefe X           5-F     
Control y Evaluación                   
Control de actividades X           5-F     
Evaluación de las actividades X           5-F     
CAPACIDAD DE TALENTO HUMANO                   
Aplicación de las capacitaciones recibidas   X           3-F   
Cursos de capacitación recibidos       X     5-D     
Volumen de trabajo       X     5-D     
Remuneración recibida           X     1-D 
CAPACIDAD TECNOLÓGICA                   
Equipos y herramientas X           5-F     
Sistemas informáticos   X           3-F   
Actualización de los sistemas X           5-F     
Mantenimiento de equipos       X     5-D     
Elaborado por: Ricardo González G. 
Una vez que se han detallado los impactos tanto interno como externo se procederá a 
evaluar los puntos críticos de la empresa a los cuales se deberá fortalecer. Para poder 
obtener aquellos puntos a mejorar se ha procedido de la siguiente manera: 
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d) MATRIZ DE APROVECHABILIDAD 
 
 
Elaborado por: Ricardo González G. 
Aquella información que se encuentra resaltada, es la que se enviará al diagnóstico 
situacional para poder mejor los aspectos críticos e importantes de la empresa. 
 
OPORTUNIDADES A MEJORAR: 
 
Ʃ Total / # de Oportunidades = 215/5 = 43 esto quiere decir que todas las oportunidades 
que sean igual o mayor a este valor entrarán a una optimización. 
 
3 3 3 5 5
Principios y valores 3 3 1 5 5 1 15
Funciones, atribuciones y responsabilidades 5 3 5 3 5 1 17
Aplicación de los procesos 5 3 3 5 5 3 19
Desarrollo de las actividades 5 1 3 5 3 3 15
Ambiente laboral 5 1 3 3 3 1 11
Atención del personal 3 3 3 1 3 3 13
Tipo de jefatura 3 3 3 1 3 1 11
Motivación y compromiso 5 1 5 1 3 3 13
Comunicación con el jefe 5 3 3 1 5 1 13
Control de actividades 5 1 3 3 3 1 11
Evaluación de las actividades 5 1 3 3 5 1 13
Aplicación de las capacitaciones recibidas 3 3 3 3 5 3 17
Equipos y herramientas 5 1 3 5 3 1 13
Sistemas informáticos 3 1 3 5 3 1 13
Actualización de los sistemas 5 3 5 5 5 3 21


































































FORTALEZAS A MEJORAR: 
 
Ʃ Total / # de Fortalezas = 215/15 = 15 esto quiere decir que todas las fortalezas que 
sean igual o mayor a este valor entrarán a una optimización. 
 
e) MATRIZ DE VULNERABILIDAD 
 
 
Elaborado por: Ricardo González G. 
Aquella información que se encuentra resaltada, es la que se enviará al diagnóstico 
situacional para poder mejor los aspectos críticos e importantes de la empresa. 
 
DEBILIDADES A MEJORAR: 
 
Ʃ Total / # de Debilidades = 68/6 = 12 esto quiere decir que todas las debilidades que 
sean igual o mayor a este valor entrarán a una optimización. 
 
  
5 5 3 3
Plan estratégico 5 5 3 5 1 14
Distribución del espacio físico 3 1 5 3 1 10
Cursos de capacitación recibidos 5 1 1 5 1 8
Volumen de trabajo 5 5 5 5 5 20
Remuneración recibida 1 3 3 3 1 10
Mantenimiento de equipos 5 1 3 1 1 6







































































AMENAZAS A MEJORAR: 
 
Ʃ Total / # de Amenazas = 68/4= 17 esto quiere decir que todas las fortalezas que sean 
igual o mayor a este valor entrarán a una optimización. 
 
f) MATRIZ DE ESTRATEGIAS 
 
 Elaborado por: Ricardo González G. 
  
OPORTUNIDADES AMENAZAS
1 ECONÓMICO 1 DEMANDA EXTERNA
2 TECNOLÓGICO 2 CONOCIMIENTOS CONTABLES TRIBUTARIOS
3 FRECUENCIA DE LA ASESORÍA
FORTALEZAS ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS FA
1 PRINCIPIOS Y VALORES
F1 O3 Ayudará a que los clientes vean que los
principios y valores institucionales son sólidos, logrando
así incentivar la confianza en la empresa.
F1 F2 F3 F4 F5 F6 A1 De una manera conjunta con
el departamento de Marketing realizar una serie de
propagandas donde se de a conocer que la empresa
puede canalizar todo tipo de asesoría y al alcance de
todos los clientes.
2
FUNCIONES, ATRIBUCIONES Y 
RESPONSABILIDADES
F2 F3 F4 F5 F6 O2 Servirá para incrementar el
alcance de las actividades empresariales, logrando así
potenciar el trabajo acortando tiempos y disminuyendo
costos.
F2 F3 F4 F5 F6 A2 Mantener una capacitación
constante sobre los temas contables y tributarios
vigentes en el país; para que llegado el momento de
brindar la asesoría el personal se encuentre calificado
para dar un servicio de calidad.
3 APLICACIÓN DE LOS PROCESOS
F1 F2 F3 F4 F5 F6 O3 Aprovechando al máximo la
frecuencia que la empresa tendrá en el momento de
brindar la asesoría causará que todas las fortalezas se
hagan más solidas día tras días
4 DESARROLLO DE LAS ACTIVIDADES
5
APLICACIÓN DE LAS CAPACITACIONES 
RECIBIDAS
6 ACTUALIZACIÓN DE LOS SISTEMAS
DEBILIDADES ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA
1 PLAN ESTRATÉGICO
D1 O1 O2 O3 Se deberá crear una política interna
donde el Plan Estratégico sea analizado cada 6 meses
para actualizar a los cambios económicos, tecnológicos
y la demanda del servicio; esto ayudará a que la
empresa siempre tenga un plan de acción y dicho plan
ayuda a aprovechar al máximo las oportunidades.
D1 A1 A2 Incluir dentro del plan estratégico un análisis 
permanente de la demanda y sus requerimientos;
logrando así estar al día en las necesidades de los
clientes y cubrirlas con las capacitaciones continuas que 
se deberán impartir al personal de la empresa.
2 VOLUMEN DE TRABAJO
D2 O1 O2 O3 Para evitar la acumulación de los
papeles, se deberá establecer como política interna el
convertir todos los documentos a archivos magnéticos,
logrando así una reducción considerable del espacio
físico y optimizar los recursos.
D2 A1 Crear una política interna donde el personal que
tenga contacto directo con los clientes soliciten la
información en archivos digitales; y en el caso de que
los clientes no puedan colaborar con esa información en
dicho formato, la empresa deberá tener un scanner para 




2. ESTUDIO DE MERCADO 
 
2.1 INTRODUCCIÓN AL ESTUDIO DEL MERCADO  
 
Para el mejor desarrollo del proyecto, es necesario analizar el comportamiento del mercado, 
ya que el mismo va a orientar sobre sus necesidades, capacidades adquisitivas y de 
competencia, además de un sin fin de factores los cuales deberán ser analizados para evitar 
futuras pérdidas o disminución de clientes. En este punto si se realiza de forma adecuada el 
estudio del mercado al cual se quiere ingresar, se puede evitar a futuro varios problemas y a 
su vez se puede visualizar de mejor manera el camino que la empresa deberá recorrer para 
tener jerarquía en dicho mercado, logrando alcanzar y mantener una posición ideal para 
futuros negocios. 
 
Entonces se debería comenzar por definir el significado de mercado, “en economía, es 
cualquier conjunto de transacciones o acuerdos de negocios entre compradores y 
vendedores. En contraposición con una simple venta, el mercado implica el comercio 
formal y regulado, donde existe cierta competencia entre los participantes. El mercado es, 
también, el ambiente social (o virtual) que propicia las condiciones para el intercambio. En 
otras palabras, debe interpretarse como la institución u organización social a través de la 
cual los ofertantes (productores y vendedores) y demandantes (consumidores o 
compradores) de un determinado tipo de bien o de servicio, entran en estrecha relación 
comercial a fin de realizar abundantes transacciones comerciales.”2 
 
Una vez que se ha conocido lo que es mercado, podremos decir que es aquel lugar donde la 
empresa va a ofertar el servicio y donde se encuentran los potenciales clientes, dando como 
resultado una libre interacción con el único fin de buscar rédito para la empresa; además de 








2.2 INVESTIGACIÓN DEL MERCADO 
 
Antes de comenzar con la investigación de mercado se deberá verificar el desenvolvimiento 
de la población; cuáles son sus necesidades; conocer el área donde la nueva empresa desee 
desenvolver sus actividades comerciales; sus posibles clientes, proveedores y competencia, 
con el fin de estar preparado en todo sentido. Dicha investigación arrojará los resultados 
que la nueva empresa necesita para iniciar con pie derecho sus actividades, para lo cual se 
podrá evidenciar en el siguiente capítulo la ubicación física de la empresa. 
 
“Son cuatro los mercados que se analizarán para conocer el estudio de factibilidad de un 




a) El consumidor y las demandas del mercado y del proyecto, actuales y proyectadas. 
b) La competencia y las ofertas del mercado y del proyecto, actuales y proyectadas. 
c) La comercialización del producto o servicio generado por el proyecto  
d) Los proveedores y la disponibilidad y el precio de los insumos, actuales y 
proyectados”. 
 
2.3 MACRO ENTORNO 
 
El Macro entorno se encuentra compuesto por todos los factores externos que son variables, 
y que influyen de una u otra manera dentro de la organización; estos factores no pueden ser 
controlados, y son muy poderosos ya que tienen un efecto decisivo sobre la organización.  
“Se refiere al medio externo que rodea a la organización desde una perspectiva genérica, es 
decir, todo lo que rodea a la organización derivado del sistema socioeconómico en el que se 
desarrolla su actividad. Reúne a todos los demás niveles. Cada vez tiene una dimensión más 
amplia e intensa, debido en gran medida a la creciente internacionalización de la actividad 
económica.”4 
 
                                                 
3
 SAPAG CHAIN Nassir y Reinaldo, PREPARACIÓN Y EVALUACIÓN DE PROYECTOS, Edit Mc. Graw Hill, 5ta Edición, 
México D.F., 2007. 
4




2.3.1 MICRO ENTORNO 
 
El Micro Entorno se encuentra formado por todas aquellas variables sobre las que la 
empresa puede influir; este entorno se refiere a la parte más próxima de la actividad 
empresarial, es decir, al sector en el que la organización desarrolla la actividad; dichas 
actividades constan de una serie de factores que afectan de forma específica a las empresas 
que se dedican al mismo giro del negocio; y sobre los que la organización tiene cierta 
capacidad de control.  
 
“Según Porter, estos factores son: los clientes, los proveedores, los actuales competidores, 
los competidores potenciales y los productos sustitutivos. Al hacer referencia al sector se 
estudia a éste desde la perspectiva de las fuerzas competitivas que en él se conforman. El 
análisis del sector nos plantea como primer problema establecer la frontera del mismo, ya 
que no coincide con una clasificación sectorial convencionalmente realizada ni con un 
grupo de empresas similares, sino que va mucho más allá. La frontera que delimita el 
entorno específico está relacionada con las misiones y fines de la empresa y con su 
capacidad de negociación. No obstante, en la esencia del sector se sitúan una serie de 
fuerzas (competidores, clientes, proveedores, productos sustitutivos y competidores 
potenciales) que de forma dinámica interactúan permanentemente con la empresa y que son 
el elemento fundamental a considerar para definir su competitividad.”5 
 
                                                 
5
 ARAUJO JAIMES Adolfo José, http://ingwebsu.wordpress.com/2009/02/04/12-microentorno-especifico-u-operativo/ 
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2.3.2 LA OFERTA 
 
Para comenzar a entender a la Oferta se debe comenzar por su significado, “Oferta es la 
predisposición o el comportamiento del oferente a estar dispuesto a vender su producto a un 
precio determinado”6. 
 
La oferta se considera como "las cantidades de un producto que los productores están 
dispuestos a producir a los posibles precios del mercado. Son las cantidades de una 
mercancía que los productores están dispuestos a poner en el mercado, las cuales, tienden a 
variar en relación directa con el movimiento del precio, esto es, si el precio baja, la oferta 




Una vez que se ha revisado algunos conceptos, podemos llegar a la conclusión de que la 
Oferta es la cantidad de bienes o servicios que se desea vender en un mercado, a un 
determinado precio. Para el caso del proyecto que se está planteando, podremos decir que la 
oferta es la cantidad del servicio que se piensa poner dentro del mercado; la misma que 
variará a causa de la competencia y del cliente, ya que si existe una gran competencia los 
clientes van a optar por uno y por otro hasta encontrar la oferta que más les llame la 
atención, o que les de un valor agregado; para lo cual la oferta que presente la empresa debe 
estar muy bien planteada, que sea de fácil comprensión de los clientes que se encuentran en 
el mercado, y que está al alcance de los mismo. 
 
                                                 
6
 CANELOS Ramiro, FORMULACIÓN Y ELABORACIÓN DE UN PLAN DE NEGOCIO, Lerc Impresiones, Quito, 2003 
7
 FISCHER Laura y ESPEJO Jorge, MERCADOTECNIA, Mc Graw Hill, Tercera Edición, Pág. 243. 
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2.3.3 ESTUDIO DE LA OFERTA 
 
Para poder estudiar la Oferta, se deberá considerar las bases de datos que tienen el Instituto 
Nacional de Estadística y Censo I.N.E.C., tomando como referencia las empresas que se 
dedican a brindar un servicio de asesoramiento en los temas contables y tributarios, y con 
un número referencial de empleados de 10 – 49, considerando que la empresa tendrá 







Aquí se puede observar que actualmente en la ciudad de Quito se encuentran alrededor de 
113 ofertantes, que en promedio han invertido cerca de 20.000 dólares, y que sus ingresos 
son superiores a sus ventas, reflejando que a pesar de que el mercado al que la nueva 
empresa desea involucrarse esta con una gran competencia, la actividad tiene lucro y va a 
seguir en crecimiento. 
 
                                                 
8
 http://www.ecuadorencifras.com/siemprende/PreCenec.html  
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Por otra parte se puede observar el “Crecimiento Nominal de la Recaudación”9 de 
Impuestos según el S.R.I. entre los años 2010 y 2011, el cual refleja que la cultura tributaría 
y los objetivos estatales de alcanzar una mayor liquidez en base a los 3 impuestos más 
fuertes que tiene el país ha dado sus frutos, ya que entre los dos años se refleja un 




Por lo tanto aquí se puede confirmar que el crecimiento tributario exige que a la par un 





Para esto se debe entender que es una entrevista; “la entrevista es un acto de comunicación 
oral o escrito que se establece entre dos o más personas (el entrevistador y el entrevistado o 
los entrevistados) con el fin de obtener una información o una opinión, o bien para conocer 





la personalidad de alguien. En este tipo de comunicación oral debemos tener en cuenta que, 
aunque el entrevistado responde al entrevistador, el destinatario es el público que está 
pendiente de la entrevista”10. 
 
Se utilizará la entrevista como un método de investigación, logrando obtener información 
valiosa sobre la competencia, además esta información servirá para proyectarse sobre los 
vacíos no atacados por los demás ofertantes. Esta medida será un gran pilar para la 
empresa, ya que así podrá ver cuales son las fallas de la competencia, y no equivocarse ahí; 
además tendrá que coger las fortalezas de las mismas, hacerlas suyas y mejorarlas, logrando 
así un benchmarking buscando el liderazgo del mercado.  
 
2.3.5 CARACTERÍSTICAS DE LA ENTREVISTA 
 
Para comenzar a hablar de las características de la Entrevista hay que saber que lo más 
importante dentro de la entrevista es garantizar la correcta participación del entrevistador y 
el entrevistado, también se debe diseñar el cuestionario para la entrevista con extremo 
cuidado; para esto es recomendable verificar las preguntas antes de formularlas, ya que la 
formulación de las preguntas puede causar molestia al entrevistado. 
 





 Imparciales y  
 Fácilmente comprensibles. 
 
Una vez que se ha verificado que las preguntas poseen dichas características se debe 
ordenarlas adecuadamente. 
 
Después se procederá a garantizar que el Entrevistador tome la iniciativa de la 
conversación, plantee mediante preguntas específicas cada tema de su interés, decida en qué 




momento el tema ha cumplido sus objetivos, propiciar que el entrevistado facilite la 
información sobre sí mismo, su experiencia o el tema en cuestión. 
 
2.3.6 MODELO DE ENTREVISTA 
 
Aquí se podrá observar la entrevista que se realizará a varias empresas, y personas que se 
dedican al asesoramiento y/o se encuentran dentro de las actividades comerciales 
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OBJETIVO: El objetivo de la siguiente entrevista es receptar datos sobre la situación actual de 
ciertas empresas que se dedican al asesoramiento contable tributario. 
 
 
RESPONSABLE: RICARDO ALEJANDRO GONZÁLEZ GUERRA 
 









3. ¿Es conveniente reclutar personal colegial y universitario para servir en la atención 























Para comenzar con la demanda primero se debe entender que es; “la demanda se define 
como la cantidad y calidad de bienes y servicios que pueden ser adquiridos en los diferentes 
precios del mercado por un consumidor (demanda individual) o por el conjunto de 
consumidores (demanda total o de mercado), en un momento determinado.”11 
 
2.4.1 ESTUDIO DE LA DEMANDA 
 
En este parte se podrá apreciar la evolución de la demanda con el pasar de los años, y la 
manera en que la legislación ecuatoriana ha hecho que varios contribuyentes vayan 
cambiando su cultura tributaria; este comportamiento se debe a que cada vez las personas 
prefieren evitarse problemas con el estado, y cumplir a cabalidad las leyes que este imparte. 
 
Como se ha ido manifestando el comportamiento de los contribuyentes desde la Equidad 
Tributaria a finales del 2007 hasta el día de hoy, cada vez existen más personas que desean 
estar al día con el Servicio de Rentas Internas; esto se debe a que muchas empresas del país 
consideran que el estar al día en las obligaciones tributarias es una excelente carta de 
presentación, además que para presentarse a concursos públicos uno de los requisitos 
importantes es encontrarse al día en el Estado Tributario. 
 
2.4.2 DEMANDA HISTÓRICA 
 
Se comenzará a revisar la demanda histórica que tiene la ciudad de Quito para tener una 
mejor visión del mercado al cual la empresa va a entrar, para esto se observará cifras de 
años anteriores tanto monetarias como personales, logrando así tener una visión mucho más 
clara. 
 
Se logró obtener información de la base del Servicio de Rentas Internas la cual se la ha 
depurado según la ciudad. Para obtener esta información se seleccionaron las categorías 
concernientes al mercado meta, existentes en la Clasificación Industrial Internacional 
Uniforme CIIU, que es un sistema que emplea códigos para identificar las actividades 
económicas según el proceso productivo y permite una identificación ágil para cualquier 




actividad económica; esta clasificación es utilizada por el Servicio de Rentas Internas para 
el Registro Único de Contribuyentes RUC. 
 
De acuerdo a esta clasificación que actualmente se encuentran más de 2.400 actividades se 
optó por dividir en base a los ingresos netos una vez deducido impuestos, ya que no todos 
los contribuyentes que se consiguió para determinar la demanda histórica están en la 
capacidad de contratar expertos tributarios, contables y jurídicos, sino solo algunos de ello. 
 
Por ello se seleccionó a los que va a formar parte de nuestro mercado. Se utilizó solo para 
fines de selección, la “tabla del impuesto a la renta de personas naturales del año 2011”12, 
ya que presenta rangos reales que la Administración Tributaria utiliza al momento de 
establecer las matrices de riesgo para efectos de control a contribuyentes. 
 
A continuación se detalla la cantidad de clientes que constituyen la demanda histórica del 
presente proyecto, tanto de personas naturales no obligadas a llevar contabilidad, como de 
personas naturales obligadas a llevar contabilidad y sociedades, correspondiente a 5 años 
atrás, es decir de los años 2007 al 2011 y que se presenta en el siguiente cuadro resumen: 
 









  Fuente: Departamento de Planificación de la Dirección  
  Regional Norte del Servicio de Rentas Internas. 
  Elaborado por: Ricardo González G. 
  
2.4.3 DEMANDA ACTUAL 
 
Para comenzar a estudiar la demanda se explicará la selección que se hizo de la misma, 
como es de conocimiento público la mayoría de las empresas y un buen número de 




personas naturales requieren un servicio de asesoría, ya sea en contabilidad o en tributación, 
es por esto que se ha seleccionado a aquellos contribuyentes que puedan optar por el 
servicio de asesoría. 
 
Para esto se detallará los parámetros con los que se contó para delimitar la demanda actual a 
continuación se presentan los cuadros de la demanda actual según datos proporcionados por 
el Servicio de Rentas Internas: 
 
DEMANDA ACTUAL PARA PERSONAS NATURALES AÑO 2011 
 
PERSONAS NATURALES   





sin declaración  45.674  -  
0 9.210 14.929 295 
9.210 11.730 3.497 768 
11.730 14.670 3.071 917 
14.670 17.610 2.262 1.097 
17.610 35.210 7.032 1.627 
35.210 52.810 2.300 2.648 
52.810 70.420 961 3.515 
70.420 93.890 471 4.375 
93.890 En adelante 776 9.015 
Total 80.973   
Fuente: Departamento de Planificación de la Dirección 
Regional Norte del Servicio de Rentas Internas. 




DEMANDA ACTUAL PARA SOCIEDADES AÑO 2011 
SOCIEDADES  





sin declaración  6.932  -  
0 9.210 5.346 850 
9.210 11.730 166 1.674 
11.730 14.670 168 3.056 
14.670 17.610 134 4.701 
17.610 35.210 445 6.421 
35.210 52.810 204 7.320 
52.810 70.420 139 10.234 
70.420 93.890 95 15.340 
93.890 En adelante 335 31.785 
Total   13.964   
Fuente: Departamento de Planificación de la Dirección 
Regional Norte del Servicio de Rentas Internas. 
Elaborado por: Ricardo González G. 
 
Una vez verificada la información se puede percatar que ambos cuadros tienen las mismas 
características. Las dos primeras columnas corresponden a los rangos de ingresos anuales 
en dólares, esta información corresponde a la tabla del impuesto a la renta del año 2011. La 
tercera columna es el número de contribuyentes que se encuentran en el intervalo dado. La 
cuarta columna es el promedio de utilidad líquida mensual, una vez efectuada las 
deducciones de ley y constituyen los ingresos mensuales que en promedio tienen los 
contribuyentes en el rango establecido. 
 
Cabe aclarar que dentro del cuadro de sociedades se consideran solo cuatro grupos, ya que 
el primer casillero que especifica sin declaración corresponde a contribuyentes que poseen 
un contador en la empresa y/o realizan las declaraciones en cero. 
 
2.4.4 DEMANDA PROYECTADA  
 
Para comenzar con esto se deberá recopilar toda la información que al momento se posee, y 
se procederá a proyectar en el tiempo los posibles clientes con los que podrá contar para 
montar en marcha al proyecto; una vez que se obtenga esta información se deberá analizar 
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cuál será la demanda de trabajo que tendrá la empresa, cuales son las variables que tendrá 
que afrontar cuando se ponga en marcha, y ajustarse al crecimiento del mercado para 
mantenerse al mismo ritmo. 
 









Fuente: Departamento de Planificación de la Dirección 
Regional Norte del Servicio de Rentas Internas. 
Elaborado por: Ricardo González G. 
 
Con estos datos, se procederá a realizar un cálculo de la demanda proyectada, mediante el 
método de regresión lineal simple. La fórmula es la siguiente:  
       
 
En donde, ¨m¨ y ¨b¨ son factores que sirven para obtener la demanda proyectada y ¨x¨ 




  ∑     ∑   ∑  




 ∑   ∑      ∑   ∑    





DEMANDA HISTÓRICA Y ACTUAL  
AÑOS X Y X*Y X² Y² 
2006 1 31.076 31.076 1 965.717.776 
2007 2 30.633 61.266 4 938.380.689 
2008 3 33.917 101.751 9 1.150.362.889 
2009 4 37.757 151.028 16 1.425.591.049 
2010 5 39.009 195.045 25 1.521.702.081 
2011 6 41.113 246.678 36 1.690.278.769 
∑ 21 213.505 786.844 91 7.692.033.253 
Fuente: Departamento de Planificación de la Dirección 
Regional Norte del Servicio de Rentas Internas. 
Elaborado por: Ricardo González G. 
 
Con la siguiente información procedemos a realizar los cálculos correspondientes para 
obtener los resultados deseados. 
 
m =  N (∑XY) - (∑X)*(∑Y)  
b =   (∑Y) (∑X² ) - (∑X) (∑XY) 
 
N (∑X²) - (∑X)² 
  
N (∑X²) - (∑X)² 
       m = 6*(786.844) - (21)*(213.505) 
 
b = (213.505) (91) - (21) (786.844) 
 
6 (91) - (21) ² 
  
6(91) - (21)² 
       m = 4.721.064 - 4.483.605 
 
b = 19.428.955 - 16.523.724 
 
546 – 441 
  
546 – 441 
       m = 237.459 
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       m = 2.262 
  










     Y= 2.262x + 27.669 Y= 2.262x + 27.669 Y= 2.262x + 27.669 
     Y= 2.262(7) + 27.669 Y= 2.262(8) + 27.669 Y= 2.262(9) + 27.669 
     Y= 15834 + 27.669 Y= 18096 + 27.669 Y= 20358 + 27.669 









     Y= 2.262x + 27.669 Y= 2.262x + 27.669 
 
     Y= 2.262(10) + 27.669 Y= 2.262(11) + 27.669 
 
     Y= 2.2620 + 27.669 Y= 24882 + 27.669 
 
     Y= 50.289 
 
Y= 52.551 
   
Una vez verificada las fórmulas que permitirán hacer un pronóstico de los posibles clientes 
que tendrá la empresa se procederá a armar un cuadro detalle que lo haga más entendible y 
con el cual se pueda trabajar de una manera más rápida y sencilla. 
 
CRECIMIENTO DE LA DEMANDA 
AÑOS 
X                        
(Número 
de años) 









2012 7 43.503 2.390 5,81% 
2013 8 45.765 2.262 5,20% 
2014 9 48.027 2.262 4,94% 
2015 10 50.289 2.262 4,71% 
2016 11 52.551 2.262 4,50% 
Elaborado por: Ricardo González G. 
 
En el cuadro resumen se ha podido evidenciar la tendencia al crecimiento de la demanda, ya 
que en el año 2011 la misma fue de 41.113 contribuyentes y en el año 2012 se estima un 
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crecimiento del 5.81% con un aumento de 2.390 contribuyentes en ese año; dicho 
crecimiento se encuentra respaldado a las políticas que el Servicio de Rentas Internas va 




Una encuesta “es un estudio observacional en el cual el investigador busca recaudar datos 
de información por medio de un cuestionario prediseñado, y no modifica el entorno ni 
controla el proceso que está en observación (como sí lo hace en un experimento). Los datos 
se obtienen a partir de realizar un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a una 
muestra representativa o al conjunto total de la población estadística en estudio, formada a 
menudo por personas, empresas o entes institucionales, con el fin de conocer estados de 




Dentro de la siguiente encuesta se seleccionaron preguntas que ayudarán a una adecuada 
planificación del trabajo dentro de la empresa, a continuación se presentará el modelo de 
encuesta que se seleccionó para la empresa de asesoría contable tributaria. 
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OBJETIVO: El objetivo de la siguiente encuesta es receptar datos sobre la satisfacción actual de 
las personas que requieren asesoramiento contable tributario. 
 
RESPONSABLE: RICARDO ALEJANDRO GONZÁLEZ GUERRA 
 
 
ENCUESTA SOBRE SERVICIOS TRIBUTARIOS Y CONTABLES 
      
 
DATOS GENERALES  













      1) ¿Cuánto tiempo tiene su negocio en el mercado? 
 
      
 
Menos de un año 
   
 
 
De 1 a 3 años 
   
 
 
De 3 a 5 años  
   
 
 
De 5 a 10 años  
   
 
 
Más de 10 años  
   
 
      2) ¿Estaría interesado/a en contratar un servicio de Asesoría? 
 
      
 
Si 




   
 
      3) ¿Qué tipo de Asesoría estaría dispuesto/a a contratar? 
      
 
Servicios Contables  
   
 
 





   
 
 
Representación Administrativa y/o judicial 
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4)  ¿Quién lleva su contabilidad? 
   
      
 
Contador interno 
   
 
 
Contador externo  
   
 
 
Contador a tiempo parcial  
   
 
 





   
 
      5) ¿Está satisfecho con la asesoría que tiene en este momento? 
      
 
Si 




   
 
      6) ¿En su actividad comercial tiene dudas derivadas a la aplicación de la 
normativa tributaria y financiera? 
 
      
 
Si 




   
 
      7) ¿Sabía usted que tiene derecho a devolución de ciertos impuestos? ¿Por qué 
no ha exigido sus derechos? 
 
      
 




Temor a acercarse a la Administración 
Tributaria   
 
   
 
 




Falta de documentación que soporte el 
pedido    
 
   
 
 




Siempre que lo he considerado, he solicitado 
 
 
8) ¿La Administración Tributaria ha realizado algún proceso- cualquiera- de 
revisión fiscal a su negocio? 
 
      
 
Si 
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9) ¿Cuándo necesita asesoría legal en tributación , usted acude a: 
      
 
Contador 








   
 
 




Consultora especializada en dichos temas  
  
 
      10) Si se reporta beneficios ¿estaría dispuesta a cambiar la fuente de asesoría 
legal en tributación que utiliza al momento? 
 
      
 
Si 




   
 
      11)  En orden de preferencia, enliste las razones por las cuales estaría dispuesto a 
cambiar de asesor legal en tributación. 
 
      
 








Minimizar al máximo problemas con la 
Administración Tributaria   
 
   
 
 
Recibir un servicio integral  




   
 
 
Muchas gracias por su ayuda. 
 
2.5.2 CÁLCULO DE LA MUESTRA 
 
Para calcular la muestra es indispensable analizar el perfil del cliente; y así conocer cuáles 
serán sus posibles necesidades, como por ejemplo a qué tipo de servicio se lo puede 
vincular, o si estaría o no dispuesto a contratar el servicio con la empresa. Para esto se 
realizará una encuesta al mercado meta con la finalidad de obtener información que permita 
pronosticar a futuro la situación de la empresa. 
 
Para ello se determinará el tamaño de la muestra, partiendo de una población total que solo 
corresponde a la Ciudad de Quito y después enmarcándose a la población que se considera 




POBLACIÓN DE QUITO 
PERSONAS NATURALES AÑO 2011 
PERSONAS NATURALES     






sin declaración  45.674  -  
0 9.210 14.929 295 
9.210 11.730 3.497 768 
11.730 14.670 3.071 917 
14.670 17.610 2.262 1.097 
17.610 35.210 7.032 1.627 
35.210 52.810 2.300 2.648 
52.810 70.420 961 3.515 
70.420 93.890 471 4.375 
93.890 En adelante 776 9.015 
Total 80.973   
Fuente: Departamento de Planificación de la Dirección 
Regional Norte del Servicio de Rentas Internas. 
Elaborado por: Ricardo González G. 
 
PERSONAS JURÍDICAS AÑO 2011 








sin declaración  6.932  -  
0 9.210 5.346 850 
9.210 11.730 166 1.674 
11.730 14.670 168 3.056 
14.670 17.610 134 4.701 
17.610 35.210 445 6.421 
35.210 52.810 204 7.320 
52.810 70.420 139 10.234 
70.420 93.890 95 15.340 
93.890 En adelante 335 31.785 
Total   13.964   
Total P. N. No Obliga. Llevar Contabilidad 23.759 
Total P. N. Obliga. Llevar Contabilidad. 11.540 
Total Sociedades 5.814 




Fuente: Departamento de Planificación de la Dirección 
Regional Norte del Servicio de Rentas Internas. 
Elaborado por: Ricardo González G. 
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Una vez que se ha procedido a verificar la demanda a la cual la empresa se va a enfocar, se 
procederá a calcular el tamaño de la muestra en la cual se aplicara la siguiente fórmula: 
 
  
       
               
 
De donde: 
        =   Tamaño de la muestra 
         =   Valor del nivel de confianza   
         =   Máxima varianza 0.5 
         =   Población (Objetivo o meta)   
        =   Error que se escoge 
 
El valor Z, se obtiene de una tabla de probabilidades de una distribución normal y se 
conoce como el número de errores estándar asociados con el nivel de confianza. 
 
Para obtener el nivel de confianza aproximado se ha considerado un 95%; dentro la tabla de 
probabilidades de distribución normal muestra un valor de Z = 1.96, y en consecuencia el 
error que se escoge es del 5%. 
 
TABLA DE PROBABILIDADES DE DISTRIBUCIÓN NORMAL  
 
Z 0.00 0.01 0.02 0.03 0.04 0.05 0.06 0.07 0.08 0.09 
0.0 0.0000 0.0040 0.0080 0.0120 0.0160 0.0199 0.0239 0.0279 0.0319 0.0359 
0.1 0.0398 0.0438 0.0478 0.0517 0.0557 0.0596 0.0636 0.0675 0.0714 0.0753 
0.2 0.0793 0.0832 0.0871 0.0910 0.0948 0.0987 0.1026 0.1064 0.1103 0.1141 
0.3 0.1179 0.1217 0.1255 0.1293 0.1331 0.1368 0.1406 0.1443 0.1480 0.1517 
0.4 0.1554 0.1591 0.1628 0.1664 0.1700 0.1736 0.1772 0.1808 0.1844 0.1879 
0.5 0.1915 0.1950 0.1985 0.2019 0.2054 0.2088 0.2123 0.2157 0.2190 0.2224 
0.6 0.2257 0.2291 0.2324 0.2357 0.2389 0.2422 0.2454 0.2486 0.2517 0.2549 
0.7 0.2580 0.2611 0.2642 0.2673 0.2704 0.2734 0.2764 0.2794 0.2823 0.2852 
0.8 0.2881 0.2910 0.2939 0.2967 0.2995 0.3023 0.3051 0.3078 0.3106 0.3133 
0.9 0.3159 0.3186 0.3212 0.3238 0.3264 0.3289 0.3315 0.3340 0.3365 0.3389 
1.0 0.3413 0.3438 0.3461 0.3485 0.3508 0.3531 0.3554 0.3577 0.3599 0.3621 
1.1 0.3643 0.3665 0.3686 0.3708 0.3729 0.3749 0.3770 0.3790 0.3810 0.3830 
1.2 0.3849 0.3869 0.3888 0.3907 0.3925 0.3944 0.3962 0.3980 0.3997 0.4015 
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1.3 0.4032 0.4049 0.4066 0.4082 0.4099 0.4115 0.4131 0.4147 0.4162 0.4177 
1.4 0.4192 0.4207 0.4222 0.4236 0.4251 0.4265 0.4279 0.4292 0.4306 0.4319 
1.5 0.4332 0.4345 0.4357 0.4370 0.4382 0.4394 0.4406 0.4418 0.4429 0.4441 
1.6 0.4452 0.4463 0.4474 0.4484 0.4495 0.4505 0.4515 0.4525 0.4535 0.4545 
1.7 0.4554 0.4564 0.4573 0.4582 0.4591 0.4599 0.4608 0.4616 0.4625 0.4633 
1.8 0.4641 0.4649 0.4656 0.4664 0.4671 0.4678 0.4686 0.4693 0.4699 0.4706 
1.9 0.4713 0.4719 0.4726 0.4732 0.4738 0.4744 0.4750 0.4756 0.4761 0.4767 
2.0 0.4772 0.4778 0.4783 0.4788 0.4793 0.4798 0.4803 0.4808 0.4812 0.4817 
2.1 0.4821 0.4826 0.4830 0.4834 0.4838 0.4842 0.4846 0.4850 0.4854 0.4857 
2.2 0.4861 0.4864 0.4868 0.4871 0.4875 0.4878 0.4881 0.4884 0.4887 0.4890 
2.3 0.4893 0.4896 0.4898 0.4901 0.4904 0.4906 0.4909 0.4911 0.4913 0.4916 
2.4 0.4918 0.4920 0.4922 0.4925 0.4927 0.4929 0.4931 0.4932 0.4934 0.4936 
2.5 0.4938 0.4940 0.4941 0.4943 0.4945 0.4946 0.4948 0.4949 0.4951 0.4952 
2.6 0.4953 0.4955 0.4956 0.4957 0.4959 0.4960 0.4961 0.4962 0.4963 0.4964 
2.7 0.4965 0.4966 0.4967 0.4968 0.4969 0.4970 0.4971 0.4972 0.4973 0.4974 
2.8 0.4974 0.4975 0.4976 0.4977 0.4977 0.4978 0.4979 0.4979 0.4980 0.4981 
2.9 0.4981 0.4982 0.4982 0.4983 0.4984 0.4984 0.4985 0.4985 0.4986 0.4986 
3.0 0.4987 0.4987 0.4987 0.4988 0.4988 0.4989 0.4989 0.4989 0.4990 0.4990 
 
Con los valores indicados, se procede al cálculo: 
 
  
       




                 




                  




         




         




      
 
Siendo n= 381 el tamaño de la muestra a la cual se realizó la encuesta, este mecanismo de 
investigación de mercados consta como anexo. 
 
2.5.3 PROCESAMIENTO DE DATOS 
 
Una vez realizada las encuestas es momento de tabular la información, ya que así se podrá 
visualizar de mejor manera los puntos fuertes y débiles del mercado al cual la empresa va a 
atacar. 
 
Los resultados que reflejaron las encuestas son los siguientes: 
 





 Menos de un año 159 42% 
De 1 a 3 años 64 17% 
De 3 a 5 años  64 17% 
De 5 a 10 años  63 17% 
Más de 10 años  31 8% 








SI 290 76% 
NO 91 24% 
Total 381 100% 
42% 




De 1 a 3 años De 3 a 5 años De 5 a 10 años Más de 10
años











Servicios Contables  76 20% 
Presentación de declaraciones y anexos 89 23% 
Asesoría Tributaria  152 40% 
Representación Administrativa y/o judicial 64 17% 







2 - ¿Estaría interesado/a en contratar un 















3 - ¿Qué tipo de Asesoría estaría dispuesto/a a 
contratar? Porcentaje 
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Contador interno 152 40% 
Contador externo  76 20% 
Contador a tiempo parcial  31 8% 
Empresa de servicios contables 31 8% 
Nadie  91 24% 








Si 244 64% 
No 137 36% 
























5 - ¿Está satisfecho con la asesoría que 
tiene en este momento? Porcentaje 
55 
6 - ¿En su actividad comercial tiene dudas derivadas a la aplicación de la normativa 
tributaria y financiera? 
 
Respuestas Porcentaje 
Si 305 80% 
No 76 20% 




7 - ¿Sabía usted que tiene derecho a la devolución de ciertos impuestos? ¿Por qué no 




Desconocimiento del procedimiento a seguir. 123 32% 
Temor a acercarse a la Administración Tributaria. 56 15% 
Temor a los honorarios de los abogados. 34 9% 
Falta de documentación que soporte el pedido. 45 12% 
Bajos montos de recuperación. 67 18% 
Siempre que lo he considerado, he solicitado. 56 15% 






6 - ¿En su actividad comercial tiene dudas 
derivadas a la aplicación de la normativa 







7 - ¿Sabía usted que tiene derecho a la 
devolución de ciertos impuestos? ¿Por qué no 
ha exigido sus derechos? Porcentaje 
56 
8 - ¿La Administración Tributaria ha realizado algún proceso- cualquiera - de 
revisión fiscal a su negocio? 
 
Respuestas Porcentaje 
Si 95 25% 
No 286 75% 








Contador  134 35% 
Colegas  103 27% 
Abogado  0 0% 
Administración Tributaria S.R.I. 82 22% 
Consultora especializada en dichos temas  62 16% 





8 - ¿La Administración Tributaria ha realizado 
algún proceso- cualquiera - de revisión fiscal a 













































































9 - ¿Cuándo necesita asesoría legal en 
tributación , usted acude a: Porcentaje 
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10 - Si se reporta beneficios ¿Estaría dispuesta a cambiar la fuente de asesoría legal 




Si 290 76% 
No 91 24% 




11 - En orden de preferencia, enliste las razones por las cuales estaría dispuesto a 




Optimizar los impuestos, pagando lo justo. 
 
 1 32 8% 
2 10 3% 
3 6 2% 
4 12 3% 
5 16 4% 
Confianza, seguridad y credibilidad. 
 
 1 32 8% 
2 16 4% 
3 6 2% 
4 3 1% 
5 19 5% 
Minimizar al máximo problemas con la Administración 
Tributaria.  
 1 16 4% 
2 13 3% 
3 16 4% 
4 10 3% 




10 - Si se reporta beneficios ¿Estaría 
dispuesta a cambiar la fuente de asesoría legal 
en tributación que utiliza al momento? 
Porcentaje 
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Recibir un servicio integral. 
 
 1 16 4% 
2 6 2% 
3 6 2% 
4 29 8% 
5 19 5% 
Costo. 
 
 1 10 3% 
2 22 6% 
3 13 3% 
4 6 2% 
5 25 7% 




Una vez que se ha procedido con la tabulación de la información receptada dentro de las 
encuestas, se ha podido evidenciar que los contribuyentes no se encuentran satisfechos en 
su totalidad con el servicio que poseen al momento; es por eso que la empresa tiene muchas 
posibilidades de crecer fuertemente en el mercado. 
 
Por otra parte en la última pregunta de la encuesta se puede evidenciar que a la gente le 
interesa pagar lo justo, que exista confianza seguridad, credibilidad, recibiendo un servicio 
integral, a un bajo costo. Es por eso que la empresa deberá considerar todos estos factores 



































































. 1 2 3 4 5
11 - En orden de preferencia, enliste las razones por las cuales  
estaría dispuesto a cambiar de asesor legal en tributación. 
Porcentaje 
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2.5.4 DEMANDA INSATISFECHA (DEMANDA OBJETIVO O META) 
 
Al hablar de la demanda insatisfecha se hace referencia a aquel número de clientes que no 
han podido satisfacer sus necesidades ya sea esto por la carencia del servicio o porque no 
satisface del todo las necesidades que el cliente busca, para esto la empresa se encargará de 
brindar una excelente asesoría para que los requerimientos de los clientes sean satisfechos. 
 
Una vez que se obtuvo la demanda es importante saber en qué medida y porcentaje entrará a 
competir la empresa; ya que no hay que olvidar que en el mercado existen empresas ya 
posesionadas que tienen sus clientes fijos a los cuales la empresa no podrá llegar, para esto 
se realizará el cálculo de la demanda proyectada., y con esta información saber cuál es la 
demanda objetivo. 
 
Antes de comenzar primero de deberán aclarar ciertos puntos como son: 
 
EL TIEMPO: Esto se incluye dentro del servicio que se va a ofertar, para esto hay que 
tener una disponibilidad inmediata de ya que el cliente puede llegar en cualquier momento a 
solicitar el asesoramiento a la empresa. 
  
LA UBICACIÓN: Este es un factor muy importante ya que la empresa debe estar cerca de 
los clientes, logrando así un impacto visual que llame su atención y causando una reacción 
en cadena que hace que el cliente entre a consultar sus inquietudes. 
 
EL VOLUMEN DE LA DEMANDA: Aquí hay que segregar a los clientes ya que no 
todos van a tener las mismas necesidades, unos buscarán ayuda por el volumen de su 
actividad, otros por el retraso en sus declaraciones, mal manejo de la información contable, 
falta de declaraciones, etc. para ello se debe programar como se va a realizar los trabajos ya 
sea por días, horas, minutos, etc. y el personal que apoyará en dicha actividad. 
 
Evidenciado estos factores, se debe determinar la capacidad operativa con que va a contar la 
empresa para saber las condiciones que posee para atender a los clientes potenciales. 
 
DETERMINACIÓN DE LA CAPACIDAD OPERATIVA: Para determinar la capacidad 
operativa del proyecto se debe establecer de la siguiente manera, se va a contar con 8 
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personas que ayudaran al emprendimiento de la empresa, en las que 5 personas se dedicaran 
exclusivamente al asesoramiento. Entonces la capacidad operativa con relación al tiempo se 
deberá medir de la siguiente manera: 
 
5 trabajadores x 8 horas x 20 días = 800 horas al mes 
 
800 horas al mes x 12 meses = 9.600 horas al año 
 
De acuerdo a este cálculo se debe establecer en las horas de trabajo por tipo de asesoría que 
en este caso se refleja de la siguiente manera. 
 













MENSUAL  800 200 125 350 125 
DISTRIBUCIÓN 
ANUAL  9600 2400 1500 4200 1500 
PORCENTAJE 100% 25% 16% 44% 16% 
  Elaborado por: Ricardo González G. 
 














CONTABILIDAD 25% 60 720 
OTRAS ACTIVIDADES 
CONTABLES 
16% 37 444 
ASESORÍA 
TRIBUTARIA  
ASESORÍA TRIBUTARIA 44% 105 1.260 
PREPARACIÓN DE 
DECLARACIONES 
16% 37 444 
TOTAL = 100% 240 2868 
Elaborado por: Ricardo González G. 
 
Se consideró una capacidad operativa de al menos 12 clientes por día, esto puede variar al 
momento de que la empresa se encuentre en marcha, ya que existirán días en los cuales se 
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podrá atender más clientes que lo pronosticado y otros en los que posiblemente nos lleve 
más de un día. 
 
Dentro del asesoramiento se asignó una mayor carga a las consultas tributarias ya que esa es 
una excelente fuente de ingreso que no toma mucho tiempo y que ayuda a generar ingresos 
más rápidos que la contabilidad, esto se debe a las reformas constantes que publica el 
Servicio de Rentas Internas. 
 
Una vez que se ha establecido la capacidad operativa de la empresa y del tiempo que 
tomaría el brindar la asesoría, se debe establecer la relación entre oferta y demanda para 
saber la demanda insatisfecha y calcular la demanda objetivo, es decir el número de 
contribuyentes que se puede atender en el día, semana, mes y año. 
 
Para eso calcularemos la Demanda Insatisfecha con la base de datos que a proporcionado el 
I.N.E.C., (aquí se encuentra expresada la demanda total de la ciudad de Quito). 
 
No. De competidores en el mercado 
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Promedio de atención diaria por empresa 15 
 Promedio de atención mensual *20 300 
 Promedio de atención anual *12 3.600   
DEMANDA TOTAL      406.800   
OFERTA TOTAL 
 
     458.480   
DEMANDA INSATISFECHA 
 
      51.680  
 
Una vez que se obtuvo la demanda insatisfecha se procederá a calcular la Demanda 
Objetivo, para lo cual se segregó el 4% de la Oferta Total ya que es el porcentaje 
correspondiente al del sector donde la empresa va a estar ubicada, para lo cual se deberá 




12 clientes por 20 días = 240 contribuyentes al mes  
 
240 contribuyentes al mes por 12 meses = 2.880 clientes al año  
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Con relación a la demanda insatisfecha, la demanda objetivo se obtuvo utilizando la regla 
de tres de la siguiente manera: 
 
DEMANDA INSATISFECHA 22.774 100% 
DEMANDA OBJETIVO 2.880 ? 
   DEMANDA INSATISFECHA 22.774 100% 
DEMANDA OBJETIVO 2.880 12,646% 
 
Así se puede evidenciar que la Demanda Objetivo de la empresa equivaldrá al 12,646% de 
la Demanda Insatisfecha. 
 
Para poder determinar el valor de la demanda objetivo se debe obtener la capacidad 
operativa de la empresa que se menciono anteriormente y de acuerdo a esto se pudo calcular 
que la empresa podrá abarcar el 12,646% de la demanda insatisfecha, es decir se atenderá 
aproximadamente 12 clientes al día; a continuación se podrá observar cómo va 
evolucionando la Demanda Objetivo año tras año: 
 
CUADRO DEMANDA OBJETIVO 






2011 41.113 18.339 22.774 2.880 
2012 44.468 19.405 25.063 3.169 
2013 47.327 20.414 26.913 3.403 
2014 50.186 21.423 28.763 3.637 
2015 53.045 22.432 30.613 3.871 
2016 55.904 23.441 32.463 4.105 
Elaborado por: Ricardo González G. 
 
2.6 MARKETING MIX  
 
Primero se debe entender que es Marketing, para ello el Ing. Oswaldo Vega dice que 
Marketing es la ciencia que investiga el comportamiento del consumidor de bienes y 
servicios, desde el punto de vista socio-económico y empresarial, a la vez que incorpora a 
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Una vez que se explico que es Marketing, se procederá a explicar el Marketing Mix, ya que 
según Kotler y Armstrong, definen la mezcla de mercadotecnia como "el conjunto de 
herramientas tácticas controlables de mercadotecnia que la empresa combina para producir 
una respuesta deseada en el mercado meta. La mezcla de mercadotecnia incluye todo lo que 




2.6.1 ANÁLISIS DEL PRODUCTO – SERVICIO 
 
El servicio que brindará la empresa es de asesoría contable y tributaria en la ciudad de 
Quito. Para lo cual la empresa estará enfocada a lograr una plena satisfacción del cliente 
sobre los servicios que este reciba, la celeridad con la que se resuelven los problemas de los 
clientes, y el nivel de satisfacción que obtenga del servicio. 
 
Para lo cual la empresa brindara 4 tipos de asesoría que serán los siguientes: 
 
1. Asesoría Tributaria 
2. Preparación de Declaraciones  
3. Contabilidad  
4. Otras Actividades Contables  
 
1. Contabilidad: En este tipo de asesoría se realizara todo lo relacionado a la contabilidad 
que es el ingreso de asientos contables, ajustes, reclasificaciones si hubiere el caso, 
depreciaciones, amortizaciones, y en caso de que el cliente solicite se llevaría toda su 
contabilidad, ya que al momento muchas empresas contratan este tipo de servicios para 
estar al día y no tener problemas con ninguna entidad de control. 
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 VEGA Oswaldo, MARKETING PRINCIPIOS Y APLICACIÓN PARA EL ÉXITO EMPRESARIAL, Ediciones Industria 
Gráfica, Primera Edición, Pág. 7 
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 KOTLER Philip y ARMSTRONG Gary. FUNDAMENTOS DE MARKETING, Sexta Edición, Pág. 63. 
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2. Otras Actividades Contables: En este tipo de asesoría se realizará capacitaciones de 
asientos contables puntuales en los cuales existan duda, se asesorará sobre las N.I.I.F. 
de acuerdo a la actividad que realiza cada una de las empresas tanto de personas 
naturales como sociedades.  
 
3. Asesoría Tributaria: Este tipo de asesoría se realizará de manera permanente; la 
empresa se enfocará en capacitaciones sobre las distintas reformas tributaria, resolver 
inquietudes en temas de tributación, de acuerdo a la clase y actividad que realicen los 
clientes que lo requieran, y realizar todo tipo de requerimiento que solicite el Servicio 
de Rentas Internas como pueden ser los anexos de Compras y Retenciones en la Fuente 
de Impuesto a la Renta (REOC), Relación de Dependencia (RDEP), Gastos Personales, 
etc. 
 
4. Preparación de Declaraciones: La empresa dedicará tiempo y personal al 
asesoramiento sobre declaraciones, tanto de Impuesto al Valor Agregado (IVA), 
Retenciones en la Fuente del Impuesto a la Renta, Impuesto a la Renta para personas 
naturales obligadas y no obligadas a llevar contabilidad y para sociedades, y 
enfocándose a futuro al Impuesto a los Consumos Especiales (ICE), Impuesto a la 
Salida de Capitales (ISD), etc. 
 
2.6.2 ANÁLISIS DEL PRECIO  
 
Es importante poder fijar un precio que a los clientes les llame la atención, y para la 
empresa será vital que dicho precio llame la atención; ya que al salir al mercado nadie la 
conoce y una de las formas de atraer clientes es tener en un principio un bajo precio pero 
más importante que esto es que sea un precio justo, ya que en el resultado de las encuestas 
realizada a la mayoría de la demanda le parece mejor pagar por un precio justo y que la 




Para poder fijar dicho precio durante las Entrevistas realizadas se procedió a hacer 
preguntas como: 
 
 ¿Qué precio cuesta realizar una declaración? 
 ¿Cuánto cuesta el asesoramiento para declarar los impuestos mensuales? 
 ¿Qué precio tiene el hecho de llevar contabilidad de una persona natural? 
 
Y muchas más, logrando así tener una base de precios en prometió proporcionada por la 
competencia ya que para la empresa fijarán los precios en base a la competencia; se tendrá 
presente que los precios que tendrá la empresa se verán reflejados en los balances en 
capítulos siguientes.  
 
2.6.3 LA PROMOCIÓN Y PUBLICIDAD 
 
Según Patricio Bonta y Mario Farber, autores del libro "199 preguntas sobre Marketing y 
Publicidad", la promoción es "el conjunto de técnicas integradas en el plan anual de 
marketing para alcanzar objetivos específicos, a través de diferentes estímulos y de acciones 




Para Stanton, Walker y Etzel, autores del libro "Fundamentos de Marketing", la publicidad 
es "una comunicación no personal, pagada por un patrocinador claramente identificado, que 
promueve ideas, organizaciones o productos. Los puntos de venta más habituales para los 
anuncios son los medios de transmisión por televisión y radio y los impresos (diarios y 
revistas). Sin embargo, hay muchos otros medios publicitarios, desde los espectaculares a 




Una vez identificado estos dos conceptos se puede decir que la empresa empleará estos 
medios para hacerse conocer y afianzar relaciones con clientes potenciales. 
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2.6.4 LA PLAZA O LA DISTRIBUCIÓN Y COMERCIALIZACIÓN DEL PRODUCTO – 
SERVICIO 
 
Plaza o Distribución: En este caso se define como dónde comercializar el producto o el 
servicio que se le ofrece (elemento imprescindible para que el producto sea accesible para 
el consumidor). Considera el manejo efectivo del canal de distribución, debiendo lograrse 
que el producto llegue al lugar adecuado, en el momento adecuado y en las condiciones 




La plaza a la cual se va a ofertar el servicio se encuentra localizada en el Distrito 
Metropolitano de Quito, que incluye Quito y sus alrededores. 
  






3. INGENIERÍA DEL PROYECTO 
 
3.1 LOCALIZACIÓN DEL PROYECTO 
 
Según Gabriel Baca Urbina “La localización óptima de un proyecto es la que contribuye en 
mayor medida a que se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio privado) 
y obtener el costo unitario mínimo (criterio social)”, esto se refiere a que según el sitio en 
donde se encuentre el proyecto, se observará la rentabilidad del mismo, la acogida que 
tendrá por parte de la población, y el impacto que cause a la misma, siempre y cuando el 
servicio que se preste sea de calidad, en cortos tiempos de espera, llegando a satisfacer al 
cliente e invitándole a que nos frecuente cada vez que tenga una duda. 
 
3.1.1 FACTORES QUE DETERMINAN LA LOCALIZACIÓN DEL PROYECTO 
 
Uno de los factores primordiales para la localización del proyecto es la ubicación que 
poseerá, ya que está ayudará a diferenciar de una manera clara los factores externos que la 
rodearán; el impacto ambiental que tendrá la empresa; la competencia que tendrá, etc. Una 
vez verificado esto se procederá a detallar la localización de dicho proyecto.  
 
a) MACRO LOCALIZACIÓN 
En este tema se enfoca la ubicación física que tendrá la empresa y que se encuentra dentro 
de la provincia de Pichincha; en la ciudad de Quito; sector la Mariscal; la imagen que se 




En esta segunda imagen se puede observar de forma más exacta las calles que están en los 
alrededores del sector de la Mariscal, sitio escogido para poner en marcha a la empresa, la 





b) MICRO  LOCALIZACIÓN 
 
Aquí se puede evidenciar la micro localización la cual estaría circundada por los accesos 
comerciales que tendrá; así como los servicios básicos que son indispensables para el 
excelente funcionamiento de la misma; a continuación se presenta la posible ubicación de la 











3.2 TAMAÑO DEL PROYECTO 
 
El tamaño del proyecto se refiere a la capacidad instalada que permitirá brindar un 
excelente servicio a los clientes de una manera eficaz y eficiente, durante un determinado 
periodo de tiempo, ya sea diaria, semanal, por mes o por año y dependerá mucho del equipo 
humano y tecnológico que se posea. 
 
La capacidad de producción es un proceso en el que se pueden distinguir o determinar tres 
tipos como se presenta a continuación: 
 
a) Capacidad Normal Viable o Diseñada 
b) Capacidad Nominal o de Instalada 




a) Capacidad Normal Viable o Diseñada  
 
Se refiere a la capacidad con la que se logra condiciones normales de trabajo, 
tomando en cuenta, además del equipo instalado, condiciones técnicas de la planta, 
y otros aspectos tales como tiempos muertos, mantenimiento, cambio de equipos, 
fatigas, demoras, etc. 
 
b) Capacidad Nominal o de Instalada 
 
Esta será la capacidad teórica, que a menudo corresponderá a la capacidad instalada 
según las garantías proporcionadas por el proveedor de los equipos; dentro de esto 
se puede ver, personas atendidas por hora, formularios terminados, movimientos 
contables, etc. 
 
c) Capacidad Real 
 
Esta será la capacidad real en promedio que tendrá la empresa, teniendo en cuenta 
los inconvenientes generados durante un periodo determinado; esta capacidad será 
medible y observable en el momento en que la empresa se encuentre en marcha. 
 
Para ejemplificar de mejor manera las capacidades se presenta el siguiente ejemplo: 
 
La empresa tendrá una capacidad diseñada para atender 12 clientes por hora; la 
capacidad nominal o de instalada es para atender a 18 clientes por hora; y, la 
capacidad real de atención es de 10 clientes por hora. Así se puede evidencia que se 
estaría cumpliendo con el 56% de la capacidad de instalada, siendo perjudicial para 




3.2.1 FACTORES QUE DETERMINAN EL TAMAÑO DEL PROYECTO 
 
Los factores que determinan el tamaño de un proyecto son: 
 
1. La Dimensión y Características del Mercado: Esto se refiere a que dependiendo del 
mercado seleccionado se deberá dar un tamaño al proyecto. Para el caso de la empresa 
el tamaño variará entre mediano y pequeño debido a la gran oferta que tiene hoy por 
hoy el mercado. 
 
2. La Tecnología: Es un factor influyente dentro del proyecto ya que ahorra tiempo al 
momento de prestar los servicios, ayudando de una manera optima y confiable; para 
esto se implementarán programas que permitan manejar la información de cada uno de 
los clientes de una manera segura y personalizada. 
 
3. La Disponibilidad de Insumos: Está enfocado a la utilización de los materiales, 
equipos informáticos y todo tipo de insumos que generen operatividad a la empresa. 
Estos se incrementarán al mismo tiempo en que la empresa vaya teniendo crecimiento, 
ampliación, y vayan ganado terreno en el mercado.  
 
4. La Localización: Es el factor que incide para la el éxito o fracaso del proyecto, ya que 
depende mucho de la localización para mejorar sus condiciones y crecer en el mercado 
o que ocurra todo lo contrario y el proyecto no llegue a ser viable.  
 
5. Los Costos de Inversión y de Operación: Este factor influye dentro de los costos que 
se realizarán para la creación de la empresa, como en inicio la empresa es pequeña, no 
se necesitará de muchos recursos económicos, pero de seguir la tendencia del mercado 
en poco tiempo crecerá y necesitará de mayores costos para operar de acuerdo a las 
necesidades de los clientes.  
 
6. El Financiamiento del Proyecto: Se refiere a cuales serán los mecanismos que se 
utilizará para financiar el proyecto, es decir recursos propios, créditos bancarios, 
créditos de proveedores, etc. En este caso la empresa contará con dos tipos de recursos, 
el primero será recursos de las personas que formarán parte de la empresa y el segundo 
será de un crédito bancario solicitado a una institución financiera.  
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3.2.2 DETERMINACIÓN DEL TAMAÑO ÓPTIMO  
 
“La determinación del tamaño debe basarse en dos consideraciones que confieren un 
carácter cambiante a la optimizad del proyecto: la relación precio–volumen y la relación 
costo–volumen, por las economías y deseconomías de escala que pueden lograrse en el 
proceso productivo.”19 
 
Dichas consideraciones ayudarán a generar un servicio con un costo mucho más bajo, 
logrando así producir la máxima rentabilidad, en donde el  precio–volumen influirá sobre la 
demanda, es decir si la demanda sube el costo baja. En lo que se refiere al costo–volumen, 
depende del tiempo, trabajo e insumos que se utilizaran para cada uno de los clientes hasta 
la terminación del mismo. 
 
En pocas palabras el tamaño óptimo del proyecto se obtiene cuando la capacidad tanto 
física como humana se aprovecha al máximo, dando como resultado la minimización de los 
costos y la maximización de los ingresos, tratando en lo posible de que no se den tiempos 
muertos al momento de prestar el servicio de asesoría. 
 
3.3 DISTRIBUCIÓN DEL ÁREA FÍSICA 
 
Para la distribución del área física se contará con el siguiente esquema que ayudará a 
visualizar de mejor manera como se planteará la empresa. 
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Para esto la empresa considera que al ser un servicio de asesoría, el cliente debe estar 
consciente de que el asesor le está ayudando y no perdiendo el tiempo, además al tener una 






4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL 
 
4.1 ORGANIZACIÓN EMPRESARIAL 
 
La organización empresarial que se empleará para este proyecto será el basado en la Ley de 
Compañías ya que la constitución de una compañía limitada requiere entre tres o más 
personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus 
aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razón social o denominación 







Ser líder en la prestación del servicio de asesoría contable y tributaria; orientando a los 
clientes para que alcance una satisfacción y estabilidad dentro del marco legal y económico. 
 
OBJETIVO ESPECIFICO  
 
 Aumentar las ventas mensuales en un 5%. 
 Dentro de los primeros tres años llegar a liderar el mercado. 




Las políticas serán los lineamientos generales que tendrá la empresa para la correcta toma 
de decisiones; donde se establecerán los límites de las mismas, especificando aquellas que 
pueden tomarse y excluyendo las que no se permitirán. Las políticas serán las normas que 
condicionen la forma para lograr los objetivos y el buen desarrollo de las estrategias. 
Dentro del caso de la empresa, no se formulan aún las políticas, ya que al ser una propuesta 
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de creación; lo recomendable es que las políticas se realicen una vez se encuentre 




TRIBUTAR CIA. LTDA. tendrá como misión la de brindar servicios contables y tributarios 
que se encuentren dentro de los más altos estándares de calidad y teniendo una 
corresponsabilidad con los clientes para alcanzar el éxito al momento de administrar sus 




Llegar a ser una líder en el campo de la asesoría durante los primeros tres años de 
funcionamiento; fusionando la excelente calidad del servicio con una excelente atención a 
los clientes. 
 
4.1.5 PRINCIPIOS Y VALORES 
 
Para que la empresa se encuentre encaminada hacia el éxito deberá contar con los siguientes 
principios y valores que le ayudaran a fortalecer su estructura institucional. 
 
Honestidad: Actuando con la debida transparencia entendiendo que los intereses colectivos 
deben prevalecer al interés particular para alcanzar los propósitos institucionales. 
 
Lealtad: Velar por la confiabilidad de la información y el buen nombre de la empresa. 
 
Convivencia: Mantener la disposición al diálogo en la interacción cotidiana como punto de 
partida de la solución de conflictos. 
  
Respeto: Comprender y aceptar la condición inherente a las personas; como seres humanos 
con deberes y derechos, en un constante proceso de mejora espiritual y material. 
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Solidaridad: Actuar siempre con la predisposición a ayudar a los compañeros cuando 
necesiten de apoyo; regidos por la cooperación para lograr los objetivos propuestos por la 
empresa. 
 
Justicia: Brindar a cada ser humano lo que le corresponde de conformidad con sus méritos 
y los derechos que le asisten. 
 
Tolerancia: Valorar a los demás por lo que son y aceptarlos con respeto. 
 
4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 
Dentro de esta se planteará la posible estructura que deberá llevar la empresa, para alcanzar 
los objetivos planteados; aquí se podrá evidenciar los distintos cargos que tendrá la 
empresa, además del personal que corresponderá a cada área y las funciones que tendrán. 
 
Para un mejor entendimiento sobre los organigramas se procede a explicar la simbología: 
 






























Dpto.  De Logística 
Dpto. de  Servicios 
Generales
Dpto. de Marketing Presupuesto Contabilidad Tesorería
RESPONSABILIDAD
ELABORADO AP ROBADO FECHA
Ricardo  Go nzález RAGG 09/10/2012
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4.2.2 PROPUESTA DEL ORGANIGRAMA FUNCIONAL 
  JUNTA DE SOCIOS 
 
 Definir políticas y estrategias  
 Determinar aumento de capital  




 Representar legalmente a la empresa dentro del mercado 
 Nombrar y remover al personal de la empresa 
 Dirigir y coordinar las actividades departamentales 
SECRETARÍA 
  
 Llevar la agenda de gerencia  
 Administrar de forma adecuada la correspondencia  
ASESORÍA LEGAL 
  
 Asesorar y preparar de contratos  




 Administrar el Talento Humano  
 Administrar los activos de la empresa 
 Administrar de manera correcta las 
actividades de la empresa 
  
DEPARTAMENTO FINANCIERO  
  
 Elaboración de los distintos  presupuestos 
 Llevar las finanzas de la empresa 
 Elaboración de los Estados Financieros 
DEPARTAMENTO DE VENTAS  
  
 Promover el servicio de asesoría 
 Medir el impacto en el mercado local  
 Planificar las distintas estrategias tanto 





 Presidir las reuniones de junta general. 
 Suscribir con el gerente los certificados de aportación. 
 Subrogar al gerente en el ejercicio de sus funciones. 
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4.3 DESCRIPCIÓN DE FUNCIONES 
 
La descripción de las funciones se realizará en el mismo orden que estuvo en el organigrama 
teniendo así: 
 
JUNTA DE SOCIOS 
 
1. Definir políticas y estrategias para el buen funcionamiento de la empresa.  
2. Determinar aumento de capital. 
3. Definir tareas, actividades y funciones. 
4. Nombrar y remover al Presidente y al Gerente dentro del plazo estipulado. 




1. Presidir las reuniones de junta general a las que asista y suscribir, con el secretario, las 
actas respectivas. 
2. Suscribir con el gerente los certificados de aportación, y extender el que corresponda a 
cada socio. 
3. Subrogar al gerente en el ejercicio de sus funciones, en caso de que faltare, se ausentare o 




1. Representar legalmente a la empresa dentro del mercado. 
2. Nombrar y remover al personal de la empresa. 
3. Dirigir y coordinar las actividades departamentales. 
4. Aprobar planes y programas de un determinado periodo. 




1. Llevar la agenda de gerencia  





1. Asesorar y preparar de contratos  




1. Administrar el Talento Humano  
2. Administrar los activos de la empresa 
3. Administrar de manera correcta las actividades de la empresa 
 
DEPARTAMENTO DE VENTAS  
 
1. Promover el servicio de asesoría 
2. Medir el impacto en el mercado local  
3. Planificar las distintas estrategias tanto para publicidad como para ventas 
 
DEPARTAMENTO FINANCIERO  
 
1. Elaboración de los distintos  presupuestos 
2. Llevar las finanzas de la empresa 
3. Elaboración de los Estados Financieros 
 
4.4 ORGANIZACIÓN EMPRESARIAL ÓPTIMA 
 
La empresa del presente proyecto se constituirá mediante la forma de una compañía de 
responsabilidad limitada; la empresa llevará como razón social “TRIBUTAR CIA. LTDA.”, esta 
razón social se encuentra dentro del marco legal dispuesto por la Superintendencia de Compañías. 
 
4.4.1 BASE JURÍDICA 
 
A continuación se presentarán los órganos reguladores con los cuales la empresa buscará su buen 
funcionamiento, dentro de los aspectos legales; dado que en el primer capítulo se estipuló con 
más detalle las leyes y los artículos que intervendrán en el funcionamiento y control de la 
83 
 
empresa; se mencionarán los objetivos que tendrán dichos entes de control con relación exclusiva 
para la misma: 
 
LEY DE COMPAÑÍAS 
 
La empresa tendrá como organismo regulador a la Superintendencia de Compañías, por lo tanto la 
empresa estará regida por lo la Ley de Compañías para poder funcionar dentro del país. 
 
CÓDIGO DE TRABAJO 
 
Para que la empresa pueda contratar personal, se basará en lo que estipula el Código de Trabajo. 
 
LEY DEL INSTITUTO ECUATORIANO DE SEGURIDAD SOCIAL 
 
Dentro de los parámetros que están exigidos a la empresa, se encuentra la afiliación obligatoria de 
todo el personal que labore para la compañía, y de su pago obligatorio al IESS. 
 
SERVICIO DE RENTAS INTERNAS 
 
El SRI determina dentro de su legislación los parámetros que tendrá la empresa para 
comercializar sus servicios dentro del país y el aporte que la empresa tendrá al estado mediante 
los impuestos.  
 
MUNICIPIO DE QUITO 
 
El municipio de la ciudad de Quito se encargará de cobrar todo lo relacionado con tasas y 
patentes, lo cual permitirá el funcionamiento de la empresa. 
 
Además de lo mencionado anteriormente se deberá: 
 
1. Reservar el nombre de la compañía.  
 




3. Elevar a escritura pública la constitución de la compañía en cualquier notaría.  
 
4. Presentar en la Superintendencia de Compañías, tres copias de la escritura pública con 
oficio de abogado y la papeleta de la cuenta de integración de capital (1)  
 
5. Retirar en el lapso de 48 horas de la Superintendencia de Compañías (1) la resolución 
aprobatoria o un oficio con las correcciones a realizar.  
 
6. Publicar en un periódico de amplia circulación, en el domicilio de la compañía, el 
extracto otorgado por la Superintendencia de Compañías; y, adquirir tres ejemplares (uno 
para el Registro Mercantil, otro para la Superintendencia de Compañías y otro para los 
archivos societarios  de la empresa).  
 
7. Marginar las resoluciones para el Registro Mercantil, en la notaría en donde se elevaron 
las escrituras de constitución.   
 
8. Inscribir en el Municipio de Quito, las patentes; y, solicitar el certificado de no estar en la 
Dirección Financiera Tributaria.  
 
9. Inscribir en el Registro Mercantil los nombramientos del representante legal y 
administrador de la empresa (Acta de Junta general y nombramientos originales).  
 
10. Presentar en la Superintendencia de Compañías los siguientes documentos:  
a. Escritura con la respectiva resolución de la Superintendencia  inscrita en el Registro 
Mercantil.  
b. Un ejemplar del periódico donde se publicó el extracto  
c. Copias de los nombramientos inscritos en el Registro Mercantil.  
d. Copia de cédula de ciudadanía del representante legal y administrador  
e. Formulario del RUC. 
 
11. Una vez revisada la documentación la Superintendencia le deberá entregar: 
a. Formulario del RUC 
b. Cumplimiento de obligaciones y existencia legal 
c. Datos generales 
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d. Nómina de socios 
e. Oficio al banco (para retirar los fondos de la cuenta de integración de capital). 
 
12. Los documentos obtenidos en el numeral anterior, entregarlos al SRI para obtener el 
RUC. 
 
13. Finalmente, deberá acercarse al IESS y registrar la empresa en la historia laboral. 
 
4.5 ASPECTOS JURÍDICOS PARA LA EJECUCIÓN DEL PROYECTO 
 
Uno de los aspectos jurídicos que la empresa deberá poner en marcha con la brevedad del caso 
será el acta de constitución, esto se debe a que sin este documento la empresa no podrá empezar 
con ningún otro trámite, por lo tanto se recomienda utilizar la plantilla a continuación cuando el 
momento haya llegado. 
 
4.5.1 ACTA DE CONSTITUCIÓN 
 
ACTA DE LA JUNTA GENERAL EXTRAORDINARIA Y UNIVERSAL DE SOCIOS DE LA 
COMPAÑÍA TRIBUTAR CIA. LTDA. 
 
En la ciudad de Quito, a los tres días del mes de agosto del año dos mil doce, a las 10h00, en la ciudad de 
Quito, domicilio principal de la Compañía, en la Av. Amazonas y Veintenilla esquina, se reúnen en Junta 
General Extraordinaria y Universal, los socios de la Compañía TRIBUTAR CIA. LTDA., señores: 
RICARDO ALEJANDRO GONZÁLEZ GUERRA, con CINCO MIL participaciones de UN 
DÓLAR de los Estados Unidos de América cada una, por un valor total de CINCO MIL DÓLARES de 
los Estados Unidos de América; el Sr. ANDRÉS JAVIER PÉREZ ORDOÑEZ con CINCO MIL 
participaciones de UN DÓLAR de los Estados Unidos de América cada una, por un valor total de 
CINCO MIL DÓLARES de los Estados Unidos de América; el Sr. DAVID ESTEBAN VITERI 
SALGADO con CINCO MIL participaciones de UN DÓLAR de los Estados Unidos de América cada 
una, por un valor total de CINCO MIL DÓLARES de los Estados Unidos de América y la Srta. 
JULIANA ESTEFANÍA MALDONADO SERRÍN con CINCO MIL participaciones de UN DÓLAR 
de los Estados Unidos de América cada una, por un valor total de CINCO MIL DÓLARES de los 
Estados Unidos de América.- Hallándose reunidos todos los socios y representado por tanto la totalidad 
del capital social suscrito y pagado, la Junta General Extraordinaria y Universal se entiende legalmente 
convocada y reunida. Dirige la Junta en calidad de Presidente Ocasional el señor DR. JOSÉ 
WASHINGTON SERRANO VÁSQUEZ, de manera unánime los socios nombran como 
SECRETARIA AD-HOC a la señorita JULIANA ESTEFANÍA MALDONADO SERRÍN. El 
Presidente ordena que por Secretaría se constate el quórum, la Secretaría informa que está reunida la 
totalidad del capital social, en consecuencia el Presidente declara instalada la sesión y ordena que por 
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Secretaría se dé lectura al orden del día, el mismo que fue resuelto por unanimidad y consta de un solo 
punto a tratar: 
 
1. NOMBRAMIENTO DE ADMINISTRADORES DE LA COMPAÑÍA 
 
Al respecto, el señor DR. JOSÉ WASHINGTON SERRANO VÁSQUEZ sugiere los nombres del 
señor RICARDO ALEJANDRO GONZÁLEZ GUERRA y de la señorita JULIANA ESTEFANÍA 
MALDONADO SERRÍN, para que en el orden indicado desempeñen las funciones de Gerente y 
Presidenta de esta Compañía, moción que luego de ser analizada por esta Junta, son aprobadas por 
unanimidad. Presentes los beneficiarios, agradecen la confianza depositada en ellos y prometen cumplir 
sus funciones de acuerdo con la Ley.  
 
Sin haber otro punto  que tratar y luego de 15 minutos de receso para la redacción de esta acta, se 
reinstala la sesión, se da lectura al acta, la cual es aprobada por unanimidad, sin modificaciones.- Se 
levanta la sesión a las 11h00, firmando para constancia todos los socios por tratarse de una Junta General 





Dr. José Washington Serrano Vásquez 
 
María Cristina Llerena López 
Presidente de la Junta (o) 
 
Secretaria de la Junta (Ad-Hoc) 
 
 
                     Socia 
   
   
   
Ricardo Alejandro González Guerra 
 



















4.5.2 OTROS ASPECTOS LEGALES QUE IMPLICARÁ LA CREACIÓN Y 
FUNCIONAMIENTO DE LA EMPRESA 
 
MINUTA DE CONSTITUCIÓN DE COMPAÑÍAS  
DE RESPONSABILIDAD LIMITADA 
 
SEÑOR NOTARIO:   
 
En el protocolo de escrituras públicas a su cargo, sírvase insertar una de constitución de compañía de 
responsabilidad limitada, contenida en las siguientes cláusulas:  
 
PRIMERA.- COMPARECIENTES.- Intervienen en el otorgamiento de esta escritura: El Sr. Ricardo 
Alejandro González Guerra, de nacionalidad ecuatoriana, estado civil casado, domiciliado en la ciudad de 
Quito en la parroquia de Carcelén en las calles Rodrigo Moriel OE3-20 y Alejandro Ponce Borja; el Sr. 
Andrés Javier Pérez Ordoñez, de nacionalidad ecuatoriana, estado civil soltero, domiciliado en la ciudad 
de Quito en la Av. 10 de Agosto 533 y República;  el Sr. David Esteban Viteri Salgado,  de  nacionalidad 
ecuatoriano, estado civil soltero, domiciliado en la ciudad de Quito en la Av. de la Prensa N70-744 y 
Pablo Picazo y la Srta. Juliana Estefanía Maldonado Serrín, de nacionalidad ecuatoriana, estado civil 
soltero, domiciliado en la ciudad de Quito en la Av. de la Prensa N125-50 y Edmundo Carvajal. 
 
SEGUNDA.- DECLARACIÓN DE VOLUNTAD.- Los comparecientes declaran que constituyen, 
como en efecto lo hacen, una compañía de responsabilidad limitada, que se someterá a las disposiciones 
de la Ley de Compañías, del Código de Comercio, a los convenios de las partes y a las normas del Código 
Civil. 
 
TERCERA.- ESTATUTO DE LA COMPAÑÍA.  
 
TITULO I 
Del Nombre, domicilio, objeto y plazo 
 
Artículo 1º.- Nombre.- El nombre de la compañía que se constituye es “TRIBUTAR” CÍA. LTDA. 
 
Artículo 2º.- Domicilio.-  El domicilio principal de la compañía es en el Cantón Quito en la Av. 




Podrá establecer agencias, sucursales o establecimientos en uno o más lugares dentro del territorio 
nacional o en el exterior,  sujetándose a las disposiciones legales correspondientes. 
 
Artículo 3º.- Objeto.- el objeto de la compañía consiste en la prestación de servicios de asesoría contable 
y tributaria. 
 
Para el cumplimiento de su objeto, la compañía podrá celebrar todos los actos y contratos permitidos por 
la ley.   
 
Art. 4º.- Plazo.- El plazo de duración de la compañía es de 50 años, contados desde la fecha de 
inscripción de esta escritura. La compañía podrá disolverse antes del vencimiento del plazo indicado, o 





Artículo 5º.- Capital y participaciones.- El capital social es de $ 20.000,00 dólares; dividido en 200 
participaciones sociales de $100,00 dólares de valor nominal cada una. 
 
TITULO III 
Del Gobierno y de la Administración 
 
Artículo 6º.- Norma general.-  El gobierno de la compañía corresponde a la junta general de socios, y su 
administración al gerente y al presidente.   
 
Artículo 7º.- Convocatorias.-  La convocatoria a junta general efectuará el gerente de la compañía, 
mediante aviso que se publicará en uno de los diarios de mayor circulación en el domicilio principal de la 
compañía, con ocho días de anticipación, por lo menos, respecto de aquél en el que se celebre la reunión. 
En tales ocho días no se contarán el de la convocatoria ni el de realización de la junta 
 
Artículo 8º.- Quórum de instalación.-  Salvo que la ley disponga otra cosa, la junta general se instalará, 
en primera convocatoria, con la concurrencia de más del 50% del capital social. Con igual salvedad, en 
segunda convocatoria, se instalará con el número de socios presentes, siempre que se cumplan los demás 
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requisitos de ley. En esta última convocatoria se expresará que la junta se instalará con los socios 
presentes.  
 
Artículo 9º.- Quórum de decisión.-  Salvo disposición en contrario de la ley, las decisiones se tomarán 
con la mayoría del capital social concurrente a la reunión.   
 
Artículo 10°.- Facultades de la junta.- Corresponde a la junta general el ejercicio de todas las facultades 
que la ley confiere al órgano de gobierno de la compañía de responsabilidad limitada. 
 
Artículo 11º.- Junta universal.-  No obstante lo dispuesto en los artículos anteriores, la junta se 
entenderá convocada y quedará válidamente constituida en cualquier tiempo y en cualquier lugar, dentro 
del territorio nacional, para tratar cualquier asunto siempre que esté presente todo el capital pagado y los 
asistentes, quienes deberán suscribir el acta bajo sanción de nulidad de las resoluciones, acepten por 
unanimidad la celebración de la junta.   
 
Artículo 12º.- Presidente de la compañía.- El presidente será nombrado por la junta general para un 
período de 1 año, a cuyo término podrá ser reelegido. El presidente continuará en el ejercicio de sus 
funciones hasta ser legalmente remplazado. 
 
Corresponde al presidente:  
  
a) Presidir las reuniones de junta general a las que asista y suscribir, con el secretario, las actas 
respectivas; 
b) Suscribir con el gerente los certificados de aportación, y extender el que corresponda a cada 
socio; 
c)  Subrogar al gerente en el ejercicio de sus funciones, en caso de que faltare, se ausentare o 
estuviere impedido de actuar, temporal o definitivamente. 
 
Artículo 13º.- Gerente de la compañía.- El gerente será nombrado por la junta general para un período 
de 1 año,  a cuyo término podrá ser reelegido. El gerente continuará en el ejercicio de sus funciones hasta 
ser legalmente reemplazado. 





a) Convocar a las reuniones de junta general; 
b) Actuar de secretario de las reuniones de junta general a las que asista, y firmar, con el presidente, 
las actas respectivas; 
c) Suscribir con el presidente los certificados de aportación, y extender el que corresponda a cada 
socio; 
d) Ejercer la representación legal, judicial y extrajudicial de la compañía, sin perjuicio de lo 
dispuesto en el artículo 12 de la Ley de Compañías; y, 
e) Ejercer las atribuciones previstas para los administradores en la Ley de Compañías. 
 
TITULO IV 
Disolución y Liquidación 
 
Artículo 14º.- Norma general.- La compañía se disolverá por una o más de las causas previstas para el 
efecto en la Ley de Compañías, y se liquidará con arreglo al procedimiento que corresponda, de acuerdo 
con la misma ley. 
 
CUARTA.- APORTES.- Se elaborará el cuadro demostrativo de la suscripción y pago del capital social 
tomando en consideración lo dispuesto por la Ley de Compañías en sus artículos 137, numeral 7º, 103 ó 
104, o uno y otro de estos dos últimos, según el caso. Si se estipulare plazo para el pago del saldo deudor, 
este no podrá exceder de 12 meses contados desde la fecha de constitución de la compañía. En aplicación 
de las normas contenidas en los artículos antes citados, se podría elaborar el cuadro de suscripción y pago 
del capital social a base de los siguientes datos generales: 
 
Nombres  socios  
Capital 
suscrito  
Capital pagado  Capital por pagar  
Participaciones (debe cubrir al menos el 25% de 
cada acción )  
(el saldo deberá pagarse 
en 2 años máximo) 
(No podrá ser mas 
de  15) 
  
Numerario  Especies  






5.000,00 5.000,00 0,00 0,00 5.000 
Andrés Javier Pérez 
Ordoñez 
5.000,00 5.000,00 0,00 0,00 5.000 
David Esteban 
Viteri Salgado 
5.000,00 5.000,00 0,00 0,00 5.000 
Juliana Estefanía 
Maldonado Serrín 
5.000,00 5.000,00 0,00 0,00 5.000 




QUINTA.- NOMBRAMIENTO DE ADMINISTRADORES.- Para los períodos señalados en 
los artículos 12° y 13° del estatuto, se designa como presidente de la compañía al señor Andrés 
Javier Pérez Ordoñez, y como gerente de la misma al señor Ricardo Alejandro González Guerra, 
respectivamente. 
 
DISPOSICIÓN TRANSITORIA.- Los contratantes acuerdan autorizar al doctor Luis Alberto 
Pérez Osorio para que a su nombre solicite al Superintendente o a su delegado la aprobación del 
contrato contenido en la presente escritura, e impulse posteriormente el trámite respectivo hasta la 
inscripción de este instrumento. 
 






5. ESTUDIO ECONÓMICO – FINANCIERO 
 
El estudio económico y financiero permitirá determinar cual será el valor de inversión que se 
necesitará para poner en marcha el proyecto, además esto podrá reflejar cuan viable es la 
propuesta monetariamente hablando y cuales serían los recursos necesarios que la empresa deberá 
tener para comenzar con las operaciones. 
 
5.1 INVERSIONES Y FINANCIAMIENTO 
 
La inversión y el financiamiento que se verán reflejados en este capítulo son fundamentales para 
la puesta en marcha de la empresa, para lo cual se investigarán fuentes de financiamiento para 
que en el momento de poner en marcha la empresa la decisión que se tome sea la correcta. 
 
5.1.1 INVERSIONES PRE – OPERACIONALES 
 
Dentro de la inversión Pre – Operacional se dividirán en los siguientes: 
 
a) Inversión en Activos Fijos 
b) Inversión en Activos Intangibles 
c) Inversión en Capital de Trabajo 
Para lo cual se pasará a explicar uno por uno y cual será el aporte para la puesta en marcha de la 
empresa. 
 
INVERSIÓN EN ACTIVOS FIJOS 
 
Los activos fijos son aquellos bienes de propiedad de la empresa, que generan ingresos a la 
misma, ya sea directa o indirectamente; dichos activos no serán objetos de transacciones 
comerciales ya que su fin es de formar parte de la estructura de la empresa.  Para efectos 
contables los activos están sujetos a depreciación. 
 
Para este proyecto nuestros activos fijos se detallan de la siguiente manera: 
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INVERSIÓN EN ACTIVOS FIJOS 
ACTIVOS FIJOS CANTIDAD  VALOR UNITARIO  TOTAL 
PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO       
        
  MUEBLES Y ENSERES       
  Archivadores 11                        150,00      1.650,00  
  Escritorios  11                        220,00      2.420,00  
  Silla Ejecutiva 5                        150,00         750,00  
  Silla Giratoria 6                          75,00         450,00  
  Silla Rígida 16                          45,00         720,00  
  Mesa para Juntas 1                        750,00         750,00  
  Silla para Juntas 10                          60,00         600,00  
  Teléfonos 11                          50,00         550,00  
  TOTAL MUEBLES Y ENSERES         7.890,00  
          
  EQUIPO DE COMPUTACIÓN        
  Computadores de Escritorio 11                        600,00      6.600,00  
  Laptop 2                        950,00      1.900,00  
  Impresoras Multifunción  3                        220,00         660,00  
  Retroproyector 1                        950,00         950,00  
  TOTAL EQUIPO DE COMPUTACIÓN       10.110,00  
          
  TOTAL     18.000,00 
Elaborado por: Ricardo González G. 
 
INVERSIÓN EN ACTIVOS INTANGIBLES 
 
Los activos intangibles serán aquellos gastos iniciales para que la empresa pueda empezar a 
brindar sus servicios; dentro de estos gastos se incluirán aquellos valores invertidos en el estudio 
de factibilidad  y  los gastos de constitución. El Estudio de Factibilidad de la inversión que se 
realizará para este proyecto será aproximadamente de $ 1.000,00; además para los Gastos de 
Constitución se estima la cantidad de $ 500,00 los cuales cubrirán el pago al notario, las 
publicaciones, honorarios, entre otros; también se estima destinar el valor de $ 500,00 para las 




INVERSIÓN EN ACTIVOS INTANGIBLES 
ACTIVOS INTANGIBLES  VALOR  
    
Estudio de Factibilidad    1.000,00  
Gastos de Constitución       500,00  
Gastos de Adecuaciones e Instalaciones del local       500,00  
    
TOTAL   2.000,00  
Elaborado por: Ricardo González G. 
 
INVERSIÓN EN CAPITAL DE TRABAJO 
 
Para que la empresa comience con sus actividades cotidianas necesita de una cierta cantidad 
monetaria para pagar sueldos, servicios, y otros gastos de carácter corriente, debido a esto la 
empresa deberá buscar un capital financiero con el cual pueda afrontar estos gastos hasta que la 
empresa genere esta liquidez por si sola; para lo cual será conveniente buscar el Capital de 
Trabajo mediante la siguiente fórmula: 
 
 
                                                                                              
   




Costo Total del Servicio = Costo del Servicio + Costos de Distribución 
Costo del Servicio  =  Sueldos +Costos Indirectos del Servicio  
Costo de Distribución = Gastos de Administración + Gastos Financieros + Gasto de Ventas + 
Gastos de Publicidad ± Intereses 
 
Se procederá a desglosar los valores monetarios necesarios para llegar a la fórmula del Capital de 
Trabajo, para lo cual el costo del servicio es el siguiente: 
 
Costo del Servicio  = Sueldos + Costos Indirectos del Servicio  
Costo del Servicio  = 31.835,00 + 22.640,00 




Para lo cual se presenta el siguiente resumen explicativo. 
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24,33           25,00  
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8.392,00  
TOTAL 
            
2.250,00  
               
187,50  
             
121,67           93,75  
                           
2.652,92  
                      
31.835,00  
Elaborado por: Ricardo González G. 
 
COSTOS INDIRECTOS DEL SERVICIO 
DETALLE MENSUAL ANUAL  
DEPARTAMENTO  
TOTAL  Operativos Administrativo  Financiero  Ventas  
80% 5% 5% 10% 
AGUA      40,00          480,00          384,00                    24,00            24,00          48,00          480,00  
LUZ      110,00      1.320,00      1.056,00                    66,00            66,00       132,00      1.320,00  
TELÉFONO       80,00          960,00          768,00                    48,00            48,00          96,00          960,00  
INTERNET      40,00          480,00          384,00                    24,00            24,00          48,00          480,00  
LIMPIEZA     300,00      3.600,00      2.880,00                 180,00          180,00       360,00      3.600,00  
SUMINISTROS DE OFICINA     250,00      3.000,00      2.400,00                 150,00          150,00       300,00      3.000,00  
ARRENDAMIENTO      600,00      7.200,00      5.760,00                 360,00          360,00       720,00      7.200,00  
GASTOS GENERALES     450,00      5.400,00      4.320,00                 270,00          270,00       540,00      5.400,00  
IMPUESTOS MUNICIPALES     200,00          200,00                   -                   200,00                   -                   -            200,00  
TOTAL   2.070,00    22.640,00    17.952,00              1.322,00      1.122,00    2.244,00    22.640,00  
Elaborado por: Ricardo González G. 
 
Los Impuestos Municipales fueron cargados en su totalidad al departamento administrativo por su 












Elaborado por: Ricardo González G. 
 
Esto se realiza para poder obtener una mayor certeza en los costos y su distribución, ya que 
llegado el momento de operación de la empresa será de vital importancia conocer donde se estaría 
incurriendo con más costos y en el caso de que existiera un desbalance, se deberá tomar las 
medidas pertinentes para corregirlo. 
 
A continuación se procederá a la explicación de los Costos de Distribución: 
 
Costo de Distribución = Gastos de Administración + Gastos Financieros + Gasto de Ventas + 
Gastos de Publicidad + Intereses  
CD = 17.189,00 + 18.809,00 + 15.164,00 + 7.200,00 + 10.768,61
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CD = 69.130,61 (Anual)  
 
















               
330,00  
                
27,50  
               
24,33           13,75  
                             
395,58  
                  
4.747,00  
Gerente  
               
900,00  
                
75,00  
               
24,33           37,50  
                           
1.036,83  
                  
12.442,00  
TOTAL 
            
1.230,00  
               
102,50  
               
48,67           51,25  
                           
1.432,42  
                  
17.189,00  
Elaborado por: Ricardo González G. 
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750,00  
                
62,50  
               
24,33           31,25  
                             
868,08  
                  
10.417,00  
Contador  
               
600,00  
                
50,00  
               
24,33           25,00  
                             
699,33  
                    
8.392,00  
TOTAL 
            
1.350,00  
               
112,50  
               
48,67           56,25  
                           
1.567,42  
                    
18.809,00  
Elaborado por: Ricardo González G. 
 















               
750,00  
                
62,50  
               
24,33           31,25  
                             
868,08  




               
330,00  
                
27,50  
               
24,33           13,75  
                             
395,58  
                        
4.747,00  
TOTAL 
            
1.080,00  
                
90,00  
               
48,67           45,00  
                           
1.263,67  
                      
15.164,00  
Elaborado por: Ricardo González G. 
GASTOS DE PUBLICIDAD 
DETALLE MENSUAL ANUAL 
Publicidad     
Hojas Volantes       100,00    1.200,00  
Trípticos      100,00    1.200,00  
Páginas Web      150,00    1.800,00  
Vallas Publicitarias       250,00    3.000,00  
TOTAL      600,00    7.200,00  
Elaborado por: Ricardo González G. 
 
Una vez detallada la información necesaria se procederá a obtener el Costo Total del Servicio: 
 
Costo Total del Servicio = Costo del Servicio + Costos de Distribución 
Costo Total del Servicio = 54.475,00 + 69.130,61 





CAPITAL DE TRABAJO 
 
Con los datos obtenidos se procede con el cálculo del Capital de Trabajo de la siguiente forma: 
 
     
                                                                     
   
       
 
                  
                                 
   
       
 
                  
                        
   
       
 
                  
          
   
       
 
                               
 
CAPITAL DE TRABA O    . 0 , 2 
 
Se estima un periodo de desfase de 180 días ya que el proyecto que se piensa establecer tiene una 
competencia alta, motivo por el cual es recomendable usar este tiempo para darse a conocer 
dentro del mercado mediante la publicidad, logrando así atraer clientes y obteniendo ingresos 
fijos para la empresa. 
 
Una vez que se ha procedido a obtener el Capital de Trabajo se podrá exponer en forma de 
resumen el valor necesario de inversión para poner en marcha la empresa. 
 
TOTAL DE INVERSIONES 
DETALLE TOTAL 
ACTIVOS FIJOS  18.000,00 
ACTIVOS INTANGIBLES 2.000,00 
CAPITAL DE TRABAJO  58.707,92 
TOTAL DE INVERSIONES 78.707,92 




5.1.2 FUENTES DE FINANCIAMIENTO 
 
Como se puede evidenciar el capital que aportarían los socios no es suficiente para poner en 





c) Otras entidades del sector financiero. 
Para esto se tomará en cuenta el siguiente cuadro, donde constan el monto a financiar, plazo, 
interés, y la cuota fija que tendría que pagar la empresa: 
 











Préstamo 59.000,00 59.000,00 59.000,00 59.000,00 20.000,00 
Tasa Anual 11,23% 11,28% 11,23% 11,40% 15,93% 
Tasa Mensual 0,94% 0,94% 0,94% 0,95% 1,33% 
Plazo (en meses) 36 24 24 18 12 
Cuota Fija 
          1.938,02  
          
2.757,54            2.756,17  
          
3.581,52            1.813,95  
Elaborado por: Ricardo González G. 
 
Como se puede evidenciar para la puesta en marcha de la empresa solo se optó por bancos de la 
región, ya que el constante cambio de las reglas de juego en el sector financiero del país han 
hecho que muchas cooperativas de crédito y otras entidades del país dejen de otorgar créditos 
empresariales, y cambien por créditos de consumo, que aumentan el interés de financiamiento; 
disminuyen el tiempo de pago; por eso el financiamiento que la empresa tomará es del Banco 
General Rumiñahui. 
 
5.2 CALENDARIO DE EJECUCIÓN DE LAS INVERSIONES 
 
Para la ejecución de la inversión se ha procedido a detallar el siguiente calendario con el fin de 





CALENDARIO DE INVERSIONES 
INVERSIONES  
INSTANCIAS O MOMENTOS DE TIEMPO  
-5 -4 -3 -2 -1 0 TOTAL 
ACTIVOS FIJOS                
Equipo de Computación        2.000,00       2.000,00       2.000,00       2.000,00       2.110,00     10.110,00  
Muebles y Enseres        1.500,00       1.500,00       1.500,00       1.500,00       1.890,00       7.890,00  
TOTAL ACTIVOS FIJOS                18.000,00  
                
ACTIVOS INTANGIBLES                
Estudio de Factibilidad         500,00            200,00          100,00          100,00          100,00       1.000,00  
Gastos de Constitución                 250,00          250,00          500,00  
Gastos de adecuaciones e instalaciones del local                    500,00          500,00  
Impuestos Municipales (Patente, permisos y 
otros) 
                100,00          100,00          200,00  
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES                   2.200,00  
CAPITAL DE TRABAJO              58.707,92     58.707,92  
TOTAL FINANCIAMIENTO          500,00       3.500,00       3.700,00       3.600,00       3.950,00     63.657,92     78.907,92  
Elaborado por: Ricardo González G. 
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5.3 EL SERVICIO DE LA DEUDA, AMORTIZACIÓN E INTERESES DEL CAPITAL 
 
Para poner en marcha la empresa se necesitará adquirir una deuda de 65.652,44 que sería la 
diferencia aproximada para sustentar el Capital de Trabajo; para esto se aplicará la tasa del 
Banco General Rumiñahui, que al momento de la preparación de este proyecto se 
encontraba en 11,23%; para este proyecto se tomará el plazo máximo que da el banco que 
es de 3 años, lo cual convertido en pagos será de 36 meses; a continuación se presentará 
todo el servicio de la deuda: 
 
INFORMACIÓN SOBRE EL PRÉSTAMO 
DETALLE TOTAL 
ACTIVOS FIJOS     18.000,00  
ACTIVOS INTANGIBLES      2.000,00  
CAPITAL DE TRABAJO     58.707,92  
TOTAL DE INVERSIONES    78.707,92  
APORTE DE SOCIOS  (20.000,00) 
TOTAL REQUERIDO PARA FINANCIAMIENTO    59.000,00  
Elaborado por: Ricardo González G. 
 
Dentro del Total Requerido Para Financiamiento se ha procedido a redondear en miles el 
valor a fin de tener un respaldo en caso de que el banco procesa con algún descuento que no 
se haya tomado en consideración. 
 
TABLA DEL PRÉSTAMO 
Préstamo 59.000,00 
Tasa Anual 11,23% 
Tasa Mensual 0,94% 
Plazo (en meses) 36 
Cuota Fija  1.938,02  
Elaborado por: Ricardo González G. 
 
Con esta información se procederá a realizar la tabla de amortización para sustentar la 
diferencia del Capital de Trabajo: 
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TABLA DE AMORTIZACIÓN 
PERIODO INTERÉS CAPITAL PAGOS SALDO 
0          59.000,00  
1          552,14         1.385,88         1.938,02     57.614,12  
2          539,17         1.398,84         1.938,02     56.215,28  
3          526,08         1.411,94         1.938,02     54.803,34  
4          512,87         1.425,15         1.938,02     53.378,20  
5          499,53         1.438,49         1.938,02     51.939,71  
6          486,07         1.451,95         1.938,02     50.487,76  
7          472,48         1.465,54         1.938,02     49.022,23  
8          458,77         1.479,25         1.938,02     47.542,98  
9          444,92         1.493,09         1.938,02     46.049,88  
10          430,95         1.507,07         1.938,02     44.542,81  
11          416,85         1.521,17         1.938,02     43.021,64  
12          402,61         1.535,41         1.938,02     41.486,24  
13          388,24         1.549,77         1.938,02     39.936,46  
14          373,74         1.564,28         1.938,02     38.372,19  
15          359,10         1.578,92         1.938,02     36.793,27  
16          344,32         1.593,69         1.938,02     35.199,58  
17          329,41         1.608,61         1.938,02     33.590,97  
18          314,36         1.623,66         1.938,02     31.967,31  
19          299,16         1.638,86         1.938,02     30.328,45  
20          283,82         1.654,19         1.938,02     28.674,26  
21          268,34         1.669,67         1.938,02     27.004,58  
22          252,72         1.685,30         1.938,02     25.319,28  
23          236,95         1.701,07         1.938,02     23.618,21  
24          221,03         1.716,99         1.938,02     21.901,22  
25          204,96         1.733,06         1.938,02     20.168,17  
26          188,74         1.749,28         1.938,02     18.418,89  
27          172,37         1.765,65         1.938,02     16.653,24  
28          155,85         1.782,17         1.938,02     14.871,07  
29          139,17         1.798,85         1.938,02     13.072,22  
30          122,33         1.815,68         1.938,02     11.256,54  
31          105,34         1.832,67         1.938,02       9.423,87  
32            88,19         1.849,83         1.938,02       7.574,04  
33            70,88         1.867,14         1.938,02       5.706,90  
34            53,41         1.884,61         1.938,02       3.822,30  
35            35,77         1.902,25         1.938,02       1.920,05  
36            17,97         1.920,05         1.938,02             0,00  
 TOTALES       10.768,61       59.000,00       69.768,61    
Elaborado por: Ricardo González G. 
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5.4 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y GASTOS 
 
Para la elaboración de los siguientes presupuestos se estimó un promedio de ingresos y 
gastos, ya que al ser un servicio cuyo costo es variante, no es posible mantener un precio 
fijo, pero es viable un precio promedio. Para estos presupuestos se han considerado 
dependiendo de la cantidad de facturas, montos revisados, y funciones adicionales que los 
asesores tengan que realizar; para lo cual se han preparado los siguientes presupuestos 
 
5.4.1 PRESUPUESTO DE INGRESOS OPERATIVOS Y NO OPERATIVOS 
 
Para poder sacar proyecciones relacionadas a la actualidad del país, se utilizó como base el 










      Elaborado por: Ricardo González G. 
 
Una vez que se ha obtenido el promedio de Inflación del 5,04% para cada año;  se presentan 
a continuación de forma resumida los posibles ingresos que la empresa obtendrá en los años 
siguientes: 
 






CONTABILIDAD 25% 792          74,00     58.608,00  
OTRAS ACTIVIDADES CONTABLES 16% 495          30,00     14.850,00  
ASESORÍA TRIBUTARIA 44% 1.386          55,00     76.230,00  
DECLARACIONES 16% 496          26,00     12.896,00  
TOTAL  100% 3.169         185,00   162.584,00  
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CONTABILIDAD 25% 850          77,00     65.450,00  
OTRAS ACTIVIDADES CONTABLES 16% 531          31,00     16.461,00  
ASESORÍA TRIBUTARIA 44% 1.488          57,00     84.816,00  
DECLARACIONES 16% 534          27,00     14.418,00  
TOTAL  100% 3.403         192,00   181.145,00  






CONTABILIDAD 25% 909          80,00     72.720,00  
OTRAS ACTIVIDADES CONTABLES 16% 568          32,00     18.176,00  
ASESORÍA TRIBUTARIA 44% 1.591          59,00     93.869,00  
DECLARACIONES 16% 569          28,00     15.932,00  
TOTAL  100% 3.637         199,00   200.697,00  






CONTABILIDAD 25% 967          84,00     81.228,00  
OTRAS ACTIVIDADES CONTABLES 16% 604          33,00     19.932,00  
ASESORÍA TRIBUTARIA 44% 1.693          61,00   103.273,00  
DECLARACIONES 16% 607          29,00     17.603,00  
TOTAL  100% 3.871         207,00   222.036,00  






CONTABILIDAD 25% 1.026          88,00     90.288,00  
OTRAS ACTIVIDADES CONTABLES 16% 641          34,00     21.794,00  
ASESORÍA TRIBUTARIA 44% 1.795          64,00   114.880,00  
DECLARACIONES 16% 643          30,00     19.290,00  
TOTAL  100% 4.105         216,00   246.252,00  
Elaborado por: Ricardo González G. 
 
5.4.2 PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS OPERATIVOS Y NO OPERATIVOS 
 
A continuación se detalla los costos y gastos que se utilizarán para la empresa: 
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PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS 




Agua 384,00  48,00  48,00  
Luz   1.056,00   132,00   132,00  
Teléfono  768,00  96,00  96,00  
Internet 384,00  48,00  48,00  
Limpieza  2.880,00   360,00   360,00  
Suministros de oficina  2.400,00   300,00   300,00  
Arrendamiento   5.760,00   720,00   720,00  
Gastos generales  4.320,00   540,00   540,00  
Publicidad -   -   -  
Hojas Volantes   -  -   1.200,00  
Trípticos  -  -   1.200,00  
Páginas Web  -  -   1.800,00  
Vallas Publicitarias   -  -   3.000,00  
Sueldos Operativos -   -   -  
Asistente Junior  5.017,00  -  -  
Asistente Contable  5.017,00  -  -  
Asistente Tributario  5.017,00  -  -  
Experto Contable  8.392,00  -  -  
Experto Tributario  8.392,00  -  -  
Aporte Iess  2.524,50  -  -  
Sueldos Administrativos -   -   -  
Secretaria  -   4.747,00  -  
Gerente   -  12.442,00  -  
Aporte Iess  -   1.380,06  -  
Sueldos Financieros -   -   -  
Gerente Financiero  -  10.417,00  -  
Contador   -   8.392,00  -  
Aporte Iess  -   1.514,70  -  
Sueldos de Ventas -   -   -  
Gerente de Ventas  -  -  10.417,00  
Asistente de Ventas  -  -   4.747,00  
Aporte Iess  -  -   1.211,76  
Depreciación  3.327,20   415,90   415,90  
Amortización  -   400,00  -  
Interés  -   5.742,44  -  
Fondos de Reserva  -  -  -  
Aporte Patronal 11,15%  3.010,50   3.452,04   1.445,04  
ICE 0,50% 135,00   154,80  64,80  
SECAP 0,50% 135,00   154,80  64,80  
Impuestos Municipales  -   200,00  -  
TOTAL 58.919,20  51.656,74  27.810,30  
Elaborado por: Ricardo González G. 
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5.5 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS 
 
Se procederán a proyectar los Estados Financieros para simular el proyecto, cabe recalcar 
que es una simulación y que en el momento que se ponga en marcha la empresa estos 
valores pueden variar. 
 




2013 2014 2015 2016 2017 
VENTAS NETAS           
INGRESOS POR SERVICIOS PRESTADOS 162.584,00 181.145,00 200.697,00 222.036,00 246.252,00 
TOTAL VENTAS NETAS 162.584,00 181.145,00 200.697,00 222.036,00 246.252,00 
            
COSTO DE VENTAS Y PRODUCCIÓN 58.919,20 64.559,29 67.645,39 68.191,03 71.596,04 
            
MANO DE OBRA DIRECTA 37.640,00 42.375,31 44.511,03 46.754,38 49.110,81 
SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES 37.640,00 42.375,31 44.511,03 46.754,38 49.110,81 
            
OTROS COSTOS INDIRECTOS DE 
FABRICACIÓN 
21.279,20 22.183,98 23.134,36 21.436,64 22.485,24 
DEPRECIACIÓN PROPIEDADES, PLANTA Y 
EQUIPO 
3.327,20 3.327,20 3.327,20 631,20 631,20 
SUMINISTROS MATERIALES Y REPUESTOS 2.400,00 2.520,96 2.648,02 2.781,48 2.921,66 
OTROS COSTOS DE PRODUCCIÓN 15.552,00 16.335,82 17.159,15 18.023,97 18.932,38 
            
UTILIDAD BRUTA 103.664,80 116.585,71 133.051,61 153.844,97 174.655,96 
            
GASTOS 
           
79.467,04  
           
85.395,06  
           
87.135,66  
           
89.367,94  
           
93.843,97  
            
GASTOS DE VENTAS 
           
27.810,30  
           
30.541,87  
           
32.060,22  
           
33.318,09  
           
34.993,35  
            
SUELDOS, SALARIOS Y DEMÁS 
REMUNERACIONES 
           
15.164,00  
           
15.928,27  
           
16.731,05  
           
17.574,30  
           
18.460,04  
APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL 
(incluido fondo de reserva) 
             
2.786,40  
             
4.277,73  
             
4.493,32  
             
4.719,79  
             
4.957,66  
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 
                
360,00  
                
378,14  
                
397,20  
                
417,22  
                
438,25  
ARRENDAMIENTO OPERATIVO  
                
720,00  
                
756,29  
                
794,40  
                
834,44  
                
876,50  
PROMOCIÓN Y PUBLICIDAD 
             
7.200,00  
             
7.562,88  
             
7.944,05  
             
8.344,43  
             
8.764,99  
AGUA, ENERGÍA, LUZ, Y 
TELECOMUNICACIONES 
                
324,00  
                
340,33  
                
357,48  
                
375,50  
                
394,42  
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DEPRECIACIONES DE PROPIEDADES, 
PLANTA Y EQUIPO 
                
415,90  
                
415,90  
                
415,90  
                  
78,90  
                  
78,90  
OTROS GASTOS  
                
840,00  
                
882,34  
                
926,81  
                
973,52  
             
1.022,58  
            
GASTOS ADMINISTRATIVOS 
           
45.914,30  
           
51.182,01  
           
53.720,46  
           
56.049,85  
           
58.850,62  
            
SUELDOS, SALARIOS Y DEMÁS 
REMUNERACIONES 
           
35.998,00  
           
37.812,30  
           
39.718,04  
           
41.719,83  
           
43.822,51  
APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL 
(incluido fondo de reserva) 
             
6.656,40  
           
10.196,71  
           
10.710,62  
           
11.250,44  
           
11.817,46  
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 
                
360,00  
                
378,14  
                
397,20  
                
417,22  
                
438,25  
ARRENDAMIENTO OPERATIVO  
                
720,00  
                
756,29  
                
794,40  
                
834,44  
                
876,50  
AGUA, ENERGÍA, LUZ, Y 
TELECOMUNICACIONES 
                
324,00  
                
340,33  
                
357,48  
                
375,50  
                
394,42  
IMPUESTOS, CONTRIBUCIONES Y OTROS 
                
200,00  
                        
-    
                       
-    
                       
-    
                       
-    
DEPRECIACIONES DE PROPIEDADES, 
PLANTA Y EQUIPO 
                
415,90  
                
415,90  
                
415,90  
                  
78,90  
                  
78,90  
AMORTIZACIÓN 
                
400,00  
                
400,00  
                
400,00  
                
400,00  
                
400,00  
OTROS GASTOS  
                
840,00  
                
882,34  
                
926,81  
                
973,52  
             
1.022,58  
            
GASTOS FINANCIEROS 
             
5.742,44  
             
3.671,19  
             
1.354,98  
                        
-    
                       
-    
            
INTERESES 
             
5.742,44  
             
3.671,19  
             
1.354,98  
                        
-    
                       
-    
            
UTILIDAD OPERACIONAL 
           
24.197,76  
           
31.190,64  
           
45.915,95  
           
64.477,03  
           
80.811,99  
15% PARTICIPACIÓN TRABAJADORES 
             
3.629,66  
             
4.678,60  
             
6.887,39  
             
9.671,55  
           
12.121,80  
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 
           
20.568,09  
           
26.512,05  
           
39.028,56  
           
54.805,48  
           
68.690,19  
22% IMPUESTO A LA RENTA 
             
4.524,98  
             
5.832,65  
             
8.586,28  
           
12.057,21  
           
15.111,84  
UTILIDAD DEL EJERCICIO 
           
16.043,11  
           
20.679,40  
           
30.442,28  
           
42.748,27  
           
53.578,35  
Elaborado por: Ricardo González G. 
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0 1 2 3 4 5 
 
2012 2013 2014 2015 2016 2017 
 
              
 
SALDO EN CAJA PERIODO  
ANTERIOR                    -          59.000,00        62.088,35        67.741,73  80.841,79    124.779,06  
 
              
 
A. FLUJO DE BENEFICIOS             
 
1. Ventas    162.584,00  181.145,00   200.697,00   222.036,00   246.252,00  
 2. Valor Residual activos fijos            3.945,00  
 3. Recuperación del Capital de Trabajo           58.707,92  

TOTAL FLUJO DE BENEFICIOS  -   162.584,00  181.145,00   200.697,00   222.036,00   246.252,00  

B. FLUJO DE COSTOS             
 1. Costos Operativos   55.592,00  61.232,09  64.318,19  67.559,83  70.964,84  
 2. Gastos Departamento Administrativo   45.098,40  50.366,11  52.904,56  55.570,95  58.371,72  
 4. Gastos Departamento de Ventas   27.394,40  30.125,97  31.644,32  33.239,19  34.914,45  

5. Gastos Intereses    5.742,44  3.671,19  1.354,98      
 6. Inv. Activos Fijos 18.000,00            
 7. Inv. Activos Diferidos 2.000,00            
 8. Inv. Capital de trabajo 58.707,92            

TOTAL FLUJO DE COSTOS 78.707,92   133.827,24  145.395,36   150.222,05   156.369,97   164.251,01  

FLUJO FONDO ECONÓMICO (A-B)  (78.707,92) 28.756,76  35.749,64  50.474,95  65.666,03  82.000,99  

MAS:              

1. Crédito 59.000,00            

MENOS:              

2. Amortización de la deuda   17.513,76  19.585,01  21.901,22      

3. 15% Trabajadores   3.629,66  4.678,60  6.887,39  9.671,55  12.121,80  

4. 22% Impuesto Renta    4.524,98  5.832,65  8.586,28  12.057,21  15.111,84  

FLUJO FONDO FINANCIERO (19.707,92) 62.088,35  67.741,73  80.841,79   124.779,06   179.546,41  

Elaborado por: Ricardo González G. 
 No incluye Depreciación de Activos Fijos ni Amortización de Activos Diferidos 
    
 Valores Informativos 
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5.5.3 ESTADO DE SITUACIÓN O BALANCE GENERAL 
 
CONCEPTO / AÑOS 2013 2014 2015 2016 2017 
ACTIVOS           
ACTIVO CORRIENTE           
Efectivo y Equivalente  62.088,35   67.741,73   80.841,79   124.779,06   179.546,41  
TOTAL ACTIVO CORRIENTE  62.088,35   67.741,73   80.841,79   124.779,06   179.546,41  
ACTIVO FIJO           
Equipo de Computación  10.110,00   10.110,00   10.110,00  -  -  
Muebles y Enseres  7.890,00   7.890,00   7.890,00   7.890,00   7.890,00  
(-) Depreciación Acumulada equipo de computación (3.370,00) (6.740,00) (10.110,00) -  -  
(-) Depreciación Acumulada muebles de oficina  (789,00) (1.578,00) (2.367,00) (3.156,00) (3.945,00) 
TOTAL ACTIVO FIJO   13.841,00   9.682,00   5.523,00   4.734,00   3.945,00  
ACTIVO INTANGIBLE           
Estudio de Factibilidad  1.000,00   1.000,00   1.000,00   1.000,00   1.000,00  
Gastos de Constitución 500,00  500,00  500,00  500,00  500,00  
Gastos de adecuaciones e instalaciones del local  500,00  500,00  500,00  500,00  500,00  
(-) Amortización Acumulada de Gastos de Constitución  (400,00)  (800,00) (1.200,00) (1.600,00) (2.000,00) 
TOTAL ACTIVO INTANGIBLE  1.600,00   1.200,00  800,00  400,00  -  
TOTAL DE ACTIVOS  77.529,35   78.623,73   87.164,79   129.913,06   183.491,41  
PASIVOS            
PASIVO A CORTO PLAZO            
Préstamos por Pagar   41.486,24   21.901,22  -      
TOTAL PASIVO A CORTO PLAZO   41.486,24   21.901,22  -  -  -  
TOTAL DE PASIVOS  41.486,24   21.901,22  -  -  -  
PATRIMONIO           
Capital Social Pagado  20.000,00   20.000,00   20.000,00   20.000,00   20.000,00  
Utilidad Neta   16.043,11   20.679,40   30.442,28   42.748,27   53.578,35  
Utilidad de Ejercicios Anteriores -   16.043,11   36.722,51   67.164,79   109.913,06  
TOTAL PATRIMONIO  36.043,11   56.722,51   87.164,79   129.913,06   183.491,41  
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO  77.529,35   78.623,73   87.164,79   129.913,06   183.491,41  





6. EVALUACIÓN DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO 
 
6.1 EVALUACIÓN FINANCIERA 
 
Para determinar la viabilidad de la empresa se utilizaron los siguientes indicadores  
financieros: 
 
6.1.1 CÁLCULO DE LA TASA DE DESCUENTO O TASA MÍNIMA DE RENDIMIENTO 
(TMAR) 
 
Para sacar la Tasa de Descuento se tomo como referencia la tasa pasiva publicada por el 
Banco Central del Ecuador 4.53%
21
, el riesgo país 7.75%
22





CÁLCULO DEL COSTO PROMEDIO PONDERADO DEL CAPITAL (CPPC) 
FUENTES DE 
FINANCIAMIENTO  
VALOR  ESTRUCTURA TASA% C.P.P.C 
(a) (b) (c) (d = b x c) 
Socios 20.000,00 25,32% 4,53% 1,15% 
Préstamo Bancario 59.000,00 74,68% 11,23% 8,39% 
TOTAL 79.000,00 100,00%   9,53% 
Elaborado por: Ricardo González G. 
Tasa Pasiva publicada por el Banco Central del Ecuador 
 














Tasa de descuento = Costo promedio ponderado de capital + tasa de riesgo país + tasa de 
inflación promedio  
Tasa de descuento  =  9,53% + 7,75% + 5,04% 
Tasa de descuento  =  22,32% 
 
Para el proyecto se tomará la tasa mínima de rendimiento o tasa de descuento que es del 
22,32%. 
 
6.1.2 CÁLCULO DEL VALOR ACTUAL NETO (VAN) 
 
El Valor Actual Neto VAN; es un indicador que permite demostrar el valor de los 
beneficios reales que un proyecto aportaría a un inversionista; considerando al mismo 
tiempo el valor cronológico del dinero como su costo de oportunidad. También se lo define 
como la cantidad absoluta que resulta de deducir a la suma de los flujos netos actualizados, 
el total de egresos netos actualizados. 
 
VAN = ∑ flujos de efectivo actualizados - ∑ Inversiones actualizadas 
 
Para calcular el VAN del proyecto, se considerará la tasa de descuento que para este caso 
será de 22,32%. El VAN se calculará para 5 periodos y se realiza de la siguiente manera: 
 
               
 
      
        
 
      
            
 





P      = Inversión Inicial 
FNE =  Flujo Neto de Efectivo  
i       =  Tasa mínima de rendimiento o tasa de descuento TMAR =  22,32% 
n      =  Tiempo en años = 5 
Para el cálculo del VAN  Financiero se tiene los siguientes valores: 
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Para el cálculo del VAN  Económico se tiene los siguientes valores: 
 
                               
 
           
             
 
           
             
 
            
             
 
           
              
 
           
 
 
                              
 
       
             
 
        
              
 
        
             
 
        
             
 




                                                           
                                           
                       
 
                                                            
            
 
                  
 
Dando como resultado lo siguiente: 
 
VAN Financiero:  243.950,22  VAN Económico:   57.105,85 
 
PASOS PARA CALCULAR AL VALOR ACTUAL NETO (VAN) EN EL 
COMPUTADOR 
 
Para calcular el VAN del proyecto se procedió a realizarlo en un libro de EXCEL mediante 
los siguientes pasos: 
 
1) Entrar en el programa EXCEL e ingresar los valores del flujo sea económico o 
financiero desde el año cero. 
2) Ubicarse en la celda que se desee que salga la respuesta  
3) Presione la tecla del signo igual (=). 
4) Escribir las siglas VNA  
5) Abrir paréntesis  
6) Colocar la tasa de descuento y luego punto y coma (;) 
7) Colocar los flujos de fondos del año uno en adelante 
8) Cerrar paréntesis. 
9) Colocar el flujo de fondos del año cero con signo más y después insertar la celda 
que posee signo menos así   + ( - ) 












Elaborado por: Ricardo González G. 
 
El valor obtenido del VAN significa que las utilidades se han compensado en relación a la 
inversión que dio origen al proyecto; y se podrá obtener una cantidad adicional en términos 
monetarios con relación del año cero, es decir, la inversión es viable. 
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6.1.3 CÁLCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 
 
La tasa interna de retorno (TIR) evaluará el proyecto en función de una única tasa de 
rendimiento por periodo; con lo cual la totalidad de los beneficios actualizados son 
exactamente iguales a los desembolsos expresados en moneda actual. La fórmula de la TIR 
es la siguiente: 
 
                  (
     





TIR = Tasa Interna de Retorno  
i1    = Tasa de descuento  
i2    = Tasa de descuento que hace en VAN Negativo  
 
Para calcular la TIR se utilizará la misma información que se obtuvo del Flujo de Fondo de 
caja proyectado, mediante el uso del computador obtenemos los siguientes resultados: 
 
TIR Financiero (TIRF) =   329,13% 
TIR Económico (TIRE) =  47,17% 
 
Para conseguir estos resultados debemos seguir los siguientes pasos en el computador: 
 
PASOS PARA CALCULAR LA TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) EN LA 
COMPUTADORA. 
 
1) Entrar en el programa EXCEL e ingresar los valores del flujo sea económico o 
financiero desde el año cero. 
2) Ubicarse en la celda que se desee que salga la respuesta 
3) Presione la tecla del signo igual (=) 
4) Escribir las siglas TIR 
5) Abrir paréntesis 
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6) Colocar los flujos de fondos desde el año cero. 
7) Cerrar paréntesis 
8) Presionar la tecla enter 
 










Elaborado por: Ricardo González G. 
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Dentro del análisis que se realizó de la empresa se obtuvo los siguientes resultados; la TIRF 
(329,13%) que es mayor a la tasa mínima de rendimiento TMAR (22,37%) lo cual resume 
que la inversión en el proyecto dará más rentabilidad que poner el dinero en una entidad 
financiera. 
 
6.1.4 CÁLCULO DE LA RELACIÓN BENEFICIO / COSTO (B/C) 
 
Para calcular este beneficio tenemos que realizar el cálculo del “Factor de la Actualización 
Simple” (FAS) con la siguiente fórmula:  
      
 
      
 
 
Para lo cual reflejó lo siguiente: 
 
RELACIÓN BENEFICIO /COSTO 







              
0 2012 -       78.707,92  78.707,92  
1 2013  162.584,00  0,817193757 132.862,63   133.827,24  109.362,79  
2 2014  181.145,00  0,667805636 120.969,65   144.663,21  96.606,91  
3 2015  200.697,00  0,545726596 109.525,69   149.339,60  81.498,59  
4 2016  222.036,00  0,445964367 99.020,14   155.443,04  69.322,06  
5 2017  246.252,00  0,364439297 89.743,91   163.277,37  59.504,69  
TOTAL       552.122,02    495.002,95  
Elaborado por: Ricardo González G. 
 
Del cuadro anterior podemos concluir que la relación beneficio-costo será de 552.122,02 / 
495.002,95 = 1,12; es decir que por cada dólar que se invierte en el proyecto, se generará 12 
centavos de dólar adicional; lo cual indica que el proyecto es viable, ya que 1,12 > 1. 
 
  
FAS   
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6.1.5 CÁLCULO DEL PERÍODO DE RECUPERACIÓN DE LA INVERSIÓN (PRI) 
 
El período de recuperación de la inversión para un proyecto es simplemente, el tiempo que 
se necesitará para recuperar la inversión inicial neta mediante los flujos netos de caja que se 
generará en cada periodo de vida útil. Para esto se utilizará la siguiente fórmula: 
 
PRI   “n” hasta que ∑ (FNE)   Inversión 
 
PERIODO DE RECUPERACIÓN DE LA INVERSIÓN (PRI) 
 Inversión = 78.707,92 dólares 
    Periodo AÑO FNE (Flujo Neto Efectivo)  SUMATORIA FNE 
0 2012 78.707,92 (b)   
1 2013 62.088,35 62.088,35 
2 (a) 2014 68.227,15 (d) 130.315,50 (c) 
3 2015 81.912,27 212.227,77 
4 2016 126.464,09 338.691,86 
5 2017 181.876,96 520.568,82 
Elaborado por: Ricardo González G. 
 
Del cuadro anterior se puede observar que el valor correspondiente a la inversión inicial que 
es de $78.707,92; el cual se encuentra entre el intervalo de $130.315,50; lo cual significa 
que el tiempo de recuperación de la inversión está en el año 2014. 
 
Para saber el tiempo exacto de recuperación se aplicará la siguiente fórmula: 
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Lo cual indica que la inversión se recuperará e un tiempo de 1 año y 24 centésimas de 




     
   




     
   




     
   




     
   
                   
 
Es decir que la inversión se recuperará en 1 año, 2 meses, 26 días, 9 horas y 36 minutos. 
 
6.2 CÁLCULO Y ANÁLISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO DE LA EMPRESA 
 
El punto de equilibrio indicará cual es la base para que la empresa ni gane ni pierda dentro 
de su giro del negocio; para poder tener una mejor visión del punto de equilibrio se 




DISTRIBUCIÓN DE COSTOS 
CONCEPTO  
COSTO  COSTO COSTO 
VARIABLE FIJO TOTAL 
        
SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES   37.640,00  37.640,00  
DEPRECIACIÓN PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO   3.327,20  3.327,20  
SUMINISTROS MATERIALES Y REPUESTOS   2.400,00  2.400,00  
OTROS COSTOS DE PRODUCCIÓN   15.552,00  15.552,00  
SUELDOS, SALARIOS Y DEMÁS REMUNERACIONES   15.164,00  15.164,00  
APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL (incluido fondo de reserva)   2.786,40  2.786,40  
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES    360,00   360,00  
ARRENDAMIENTO OPERATIVO     720,00   720,00  
PROMOCIÓN Y PUBLICIDAD 7.200,00    7.200,00  
AGUA, ENERGÍA, LUZ, Y TELECOMUNICACIONES  324,00     324,00  
DEPRECIACIONES DE PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO    415,90   415,90  
OTROS GASTOS   840,00     840,00  
SUELDOS, SALARIOS Y DEMÁS REMUNERACIONES   35.998,00  35.998,00  
APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL (incluido fondo de reserva)   6.656,40  6.656,40  
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES  360,00     360,00  
ARRENDAMIENTO OPERATIVO     720,00   720,00  
AGUA, ENERGÍA, LUZ, Y TELECOMUNICACIONES  324,00     324,00  
IMPUESTOS, CONTRIBUCIONES Y OTROS    200,00   200,00  
DEPRECIACIONES DE PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO    415,90   415,90  
AMORTIZACIÓN    400,00   400,00  
OTROS GASTOS   840,00     840,00  
INTERESES   5.742,44  5.742,44  
        
TOTAL 9.888,00  128.498,24  138.386,24  
        
Ingresos por Servicios Prestados 79.467,04     
Elaborado por: Ricardo González G. 
Una vez que se ha identificado los valores necesarios para llegar al punto de equilibrio se 
procederá a utilizar la siguiente fórmula: 
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Para tener una mejor perspectiva se procederá a graficar el punto de equilibrio dando lo siguiente: 
 
GRÁFICO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO 
 
Elaborado por: Ricardo González G. 
 
Aquí se puede observar que el punto de equilibrio en el gráfico es igual al calculado mediante la fórmula, siendo igual a 146.759,35. 
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6.3 EVALUACIÓN SOCIAL 
 
La empresa de asesoría contable tributaria tendrá un gran impacto social, ya que 
proporcionará fuentes de trabajo; esto se logrará principalmente por la necesidad de 
contratar profesionales calificados para el desenvolvimiento de la empresa; también se 
proporcionará empleo a personas que en el momento de su contratación no tengan un título 
profesional, pero que busquen el crecimiento personal, y que conjuntamente con la empresa 
alcancen sus logros y metas; ya que una persona que busca alcanzar sus metas es más 
productiva que aquella que se siente estancada en su trabajo. Además de esto se buscará 
proporcionar estabilidad laboral para todo el personal que se contrate, es decir se cumplirá 
con todos los beneficios de ley; sin causar ningún perjuicio a los trabajadores. 
 
Un factor muy importante dentro del proyecto es el crecimiento de la cultura tributaria en el 
país; ya que muchas personas al momento se encuentran muy interesadas de estar al margen 
de la ley, y más aún cuando el gobierno local busca fomentar el crecimiento económico de 
la población, dando subsidios, otorgando devoluciones, y demás beneficios que son muy 
atractivos para la población; por esto y muchas cosas más las personas buscan un 
asesoramiento de calidad, que se encuentre al alcance de su bolsillo. 
  
Para finalizar la empresa buscará ofrecer un servicio personalizado, de calidad y que 
proporcione la seguridad a sus clientes sobre el manejo de sus finanzas; llegando a asesorar 
a los mismos en cualquier momento, y sobre los temas especializados para la empresa; 
además de la búsqueda del valor agregado logrando así que los cliente se sientan satisfechos 
sobre el servicio que les están prestando. 
 
6.4 EVALUACIÓN AMBIENTAL 
 
Dentro de la empresa se buscará la concientización del impacto ambiental que tienen cada 
una de sus actividades; ya que por ser una empresa de servicio hay factores como el papel, y 
la electricidad que juegan un rol muy importante dentro de esta evaluación; para lo cual, se 
exigirá el uso de papel reciclado en los documentos que tengan el carácter de común, y solo 
en los casos necesarios se utilizará papel nuevo. Un aspecto a favor de la empresa es que la 
mayoría de entes de control a los cuales se enviarán la información de los clientes exigen 
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que se lo realice mediante medios magnéticos, lo cual es una ayuda muy significativa para 





7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
Una vez que se ha terminado con la investigación, contando con los parámetros descritos en el 
plan, y utilizando métodos sistemáticos para realizar la investigación, se pudo verificar que el 
proyecto es viable; cabe recalcar que la información que reposa en este documento es una 
proyección que se realizó en base a datos recopilados; los cuales ayudaron a exponer el tema 
contable tributario en la actualidad del país. Por una parte se ve la creciente demanda de 
consumidores de estos servicios, y por otra la necesidad de implementar negocios que alcancen 
productividad, y den beneficio a la sociedad donde se los instale; por eso es pertinente decir 
que el proyecto aquí analizado es viable y debería ser puesto en marcha. A continuación se 




Las conclusiones a las que se ha llegado en el siguiente proyecto son las siguientes: 
 
a) Se pudo verificar que es viable el diseño y la creación de una empresa que se dedicará a 
la asesoría contable tributaria dentro de la ciudad de Quito; además se evidenció que se 
obtendrá lucro de esta actividad, ya que por medio de la prestación de la asesoría se 
alcanzan grandes niveles de ingresos; esto debido a que más personas quieren estar al 
día con los organismos de control del país; logrando así evitar problemas legales a 
futuro, además que en la actualidad existen muchas plazas de trabajo para aquellas 
empresas que quieran trabajar con el estado, pero para esto las empresas deben 
encontrarse al día en todas las obligaciones de los organismos de control.  
 
b) Una vez que se alcanzó la investigación dentro de la legislación vigente para el 2012; se 
pudo evidenciar que los requisitos necesarios para poner en marcha a una empresa de 
asesoría son posibles, además se deberá tomar en consideración los cambios que se 
presenten a futuro, ya que la empresa deberá permanecer siempre dentro de lo que dicta 
la ley; adicional a esto es importante que las políticas que se agreguen o modifiquen 
estén dentro del marco legal, ya que de esta manera la empresa tendrá inconvenientes a 
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futuro; siendo esto uno de los pilares más fundamentales para la marcha correcta de la 
misma.  
 
c) La empresa se ve en la necesidad de acoger el proceso administrativo y organizacional 
que se planteó en el capítulo IV de este documento; dentro del cual se evidencia el 
correcto funcionamiento que debería tener la empresa; además que dentro de esto se 
deberá exponer más a detalle sobre los requerimientos organizacionales al momento de 
la puesta en marcha; adaptarlos para que logren optimizar los ingresos; llegar a los 
resultados deseados y planteados en este proyecto. Para lo cual es de suma importancia 
considerar a todo el personal que va a laborar dentro de la empresa, sus accesos físicos 
o mediante sistemas informáticos, con el fin de que cada uno de las personas puedan 
ejecutar sus funciones sin ninguna restricción, y con la libertad que tenga su puesto. 
Adicional es importante mantener un estricto control sobre los distintos recursos que 
manejará la empresa sean estos humanos, económicos, etc. 
 
d) Una vez que se terminó de investigar todo el proceso necesario para la ejecución de la 
empresa se ve en la necesidad de optar por un sistema contable computarizado, el cual 
ayudará de manera significativa en las funciones de todo el personal; ya que sin esto la 
empresa no podrá operar de la mejor manera. Para lo cual es importante que el sistema 
contable que la empresa adapte a sus operaciones rutinarias sea completo; ya que si la 
empresa adquiere un sistema que no le proporcione la información que en la actualidad 
es requerida por las instituciones de control, la mismo no podrá brindar una excelencia 
en servicio, dando como resultado que la empresa no prospere y lo más seguro que se 
dirija a la quiebra.  
 
e) Un punto que en algunas empresas no lo consideran como importante es las 
capacitaciones continuas; esto se debe a que muchas empresas no quieren invertir en su 
personal; siendo esto un error muy grave, ya que ellos serán los que generen los 
ingresos a la misma, y los cuales mantendrán contentos a los clientes; ya que si una 
persona no se encuentra capacitada para afrontar los cambios continuos de nuestro país 
en las cuestiones contables y tributarias, pues no será un empleado que aporte y ayude a 
la empresa, por lo tanto es importante saber que las capacitaciones continuas reflejan el 






Las recomendaciones que se sugieren para este proyecto son las siguientes: 
 
a) En el momento que se cuente con el capital para el proyecto, no se debería dudar en 
ponerlo en marcha; ya que se evidenció que este proyecto puede alcanzar un excelente 
nivel de ingresos siempre y cuando sea manejado correctamente, y al margen de la ley. 
Además este proyecto reflejó el incremento constante que tiene la contabilidad y la 
tributación en el país; a lo cual se le sumaría el crecimiento de la ciudad lo que ayudará 
a que la demanda siga en aumento, logrando más oportunidades de trabajo; creando 
más plazas laborales, y obteniendo una independencia económica que en la actualidad 
es de suma importancia para emprender. 
 
b) La legislación en el país es cambiante, es por esto que antes de iniciar con el trámite 
legal se deberá actualizar todos los requisitos necesarios para poner en regla a la 
empresa; y una vez que se cuente con esto inscribir a la empresa en todos los 
organismos de control correspondientes; esto ayudará para que la empresa pueda 
competir con los demás ofertantes de una manera legal, y de forma ágil; esto debido a 
que actualmente existe mucha informalidad dentro del área contable tributaria; ya que 
hay contadores que realizan trabajos cortos y en algunos casos sin la capacidades 
necesarias para orientar correctamente a sus clientes, es por esto que si la empresa se 
encuentra legalmente constituida los clientes podrán visualizar a una empresa que se 
encuentra en marcha y que está dedicada cien por ciento a la asesoría; brindando 
confianza a sus clientes. 
 
c) El proceso administrativo y organizacional se deberá encontrar en óptimas condiciones 
en cualquier momento; ya que la empresa crecerá conforme la demanda, esto exigirá el 
aumento de personal, y el aumento de funciones; dado estos casos es necesario que 
dichos procesos se encuentren actualizados de forma periódica; ya que esto brindará a 
la empresa un apoyo y sustento; y será la base del crecimiento continuo de la misma. 
Para lograr esto hay que actualizar constantemente los accesos,, las funciones, y en los 
casos necesarios realizar una reingeniería de los procesos para mantener una óptima 
realización de los mismos. 
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d) El sistema contable computarizado deberá estar al margen de los requerimientos de los 
clientes; ya que solo así la empresa podrá marcar la diferencia con el resto de sus 
competidores; visto esto, las necesidades de adquirir o elaborar un sistema que se ajuste 
a varias realidades de los clientes es de suma importancia para lo cual se recomendará 
estar un paso delante de los competidores. El sistema que la empresa adquirirá deberá 
estar sujeto a modificaciones en materia legislativa del país, ya que si el sistema es 
estático se puede estar hablando de la limitación de las funciones del personal de la 
empresa, llegando a frenar el buen proceso que la empresa tenga hasta ese momento. 
 
e) La capacitación continua deberá ser un emblema empresarial, ya que al decir a los 
clientes que la empresa se encuentra en constante cambio, los clientes comprenderán la 
preocupación por mantenerse al día, y brindar un servicio de calidad a todos ellos. Para 
esto no se deberá escatimar recursos con el único fin de mantener bien asesorada a la 
clientela, logrando dar una seguridad y el valor agregado que todos buscan en un 
servicio. Es por esto y por muchas otras razones que la empresa deberá tener un plan de 
actualización constante para el personal, además de una provisión para casos en los que 
sea necesario actualizar las equipos, o los implementos de trabajo; ya que puede darse 
el caso de que un empleado tenga una excelente capacitación pero no puede rendir de la 
mejor manera porque no tiene impresora, o porque su computador se encuentra 
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